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SUMMARY

A frequent problem in organizational practical performance is that very few leaders can identify
competences of their organization that most influence effectiveness of the activity and create the
biggest value for the clients. Organizations striving for effective performance and meeting the clients’
needs have to understand their own organizational competences and the value created for clients on
their basis, as well as create marketing systems coherently oriented towards making organizational
competences public.

The author of the thesis has chosen a case of the UAB Elektros zona — an enterprise providing
electro-technical services, as the author has a possibility to analyze this construction project
organization being involved in its activity. Having worked in the construction sector for twelve years,
she knows the processes and is well aware of the analyzed situation. The UAB Elektros zona is a
Lithuanian capital enterprise, established in 2004. The object of the enterprise commercial activity is
construction — planning and installation of electric systems. The clients of the UAB Elektros zona are
the largest construction organizations of Lithuania. The task of the UAB Elektros zona is to help a
potential client in choosing it as a professional service provider, to publicize the ability of the
enterprise to provide service, i.e. to show its potential in creating value for the client before, during and
after the provision of the service. The research is practically significant, as the results will help the
UAB Elektros zona to identify their current and missing competences that from the point of view of
the clients are important when choosing the service provider and creating value for them.

The aim of the research is to identify the organizational competences of the UAB Elektros
zona, a construction project organization that create value for the clients.

The object of the research: organizational competences that create value for the clients.

Objectives

l. To determine the definition and structure of organizational competences of a

construction project organization as a professional service provider.



2. To disclose theoretical principles of value creation for the client on the basis of
organizational competences of construction project organization.

3. To identify organizational competences of the UAB Elektros zona creating value for the
clients and to provide development recommendations for the enterprise.

The master thesis consists of three parts. On the basis of scientific literature analysis, the first
part determines the definition and structure of organizational competences of a construction project
organization as a professional service provider. In the second part, the participants of the business-to-
business market and criteria of choosing professional services are disclosed, a logical scheme of value
creation for the client based on organizational competences of construction sector professional service
provider is composed. In the third part, organizational competences of the “UAB ,,Elektros zona“that
create value for the client are identified. Recommendations for the development of the organization
performance are provided.

The strategy of the research methodology is a qualitative case study. Triangulation of qualitative
and quantitative data collection and processing methods is used. Individual and group semi-structured
interview was performed in the research. 7 respondents participated in the group interview. During the
interview, the criteria for choosing construction service provider and the elements of the value for the
client in the construction sector were identified, as well as organizational competences necessary for
their implementation that create value for the client before, during and after the provision of the service

During the research, a survey of the leaders, specialists and clients of the enterprise UAB
Elektros zona was performed. 7 clients and 15 enterprise employees were questioned. The survey
disclosed how important the criteria of choosing electro-technical service provider and actions after
the provision of services, as well as the components of organizational competences are for the clients
of the enterprise. It was determined how the components of organizational competences are typical of
the UAB Elektros zona. The respondents consider the competences of professional and methodological
group to be the most important, whereas the competences of the personal group seem to them least
important. The UAB Elektros zona clients qualify the enterprise as professional, competent
organization able to provide the contracted services safely and qualitatively.

According to the results of the research, recommendations were formulated.



IVADAS

Aktualumas. Siandieniniame verslo pasaulyje technologijos isplété klienty galimybes pasiekti
neribotg kiekj informacijos, déka to, pirkéjas gali lengvai susirasti informacija apie jam iSkilusia
problema, jvertinti sitilomy sprendimy alternatyvas. Rinka tampa globali, klientai turi didesnj
pasirinkimg. Pirkéjas jvertings tiekéjy kompetencija, patrauklumg bei patikimuma, rinksis tg
profesionaliy paslaugy tiekéja, kuris jo manymu sugebés iSspresti iSkilusig problemg sukurdamas jam
didZiausig verte. Profesionalias paslaugas teikianciose organizacijose darbuotojy Zinios ir sugebéjimai,
ju atskleidimas bei tikslinis vieSinimas tampa pagrindiniu organizacijos konkurenciniu pranasumu.

Organizacijy praktinéje veikloje daznai pasitaikanti problema yra ta, kad vadovai retai kada geba
i18skirti savo organizacijos kompetencijas, darancias didziausig jtaka veiklos efektyvumui bei
kurianc¢ias didziausig vert¢ klientams. Bando aprépti visas sritis, nepakankamai analizuojama, kokios
kompetencijos duoda didziausig naudg kuriant verte klientams, tobulinant paslaugas, procesus, kokiy
kompetencijy stokojama kuriant organizacijos konkurencinj pranasumg. Todél organizacijos,
sickdamos efektyviai veikti ir patenkinti savo klienty likescius, privalo suvokti savo organizacines
kompetencijas ir jy pagrindu klientams kuriamg verte bei kurti marketingo sistemas, kurios biity
nuosekliai orientuotos j organizaciniy kompetencijy vieSinima.

UAB “Elektros zona” — lietuvisko kapitalo jmone, kuri buvo jkurta 2004 m. Imonés komercinés
veiklos objektas: statyba — elektros sistemy projektavimas ir jrengimas. UAB ,,Elektros zona* klientai
yra didziosios Lietuvos statybinés organizacijos, tokios kaip UAB ,,Mitnija“, UAB ,,Realco statyba“,
UAB ,.Enerstena“, UAB ,,Autokausta® ir t. t. Statybinés organizacijos atskiry sisteminiy daliy
rangovus kvieCia dalyvauti pirkimo konkursuose atsizvelgdamos  susiformavusius tarpusavio
santykius, patirtj, galimy rangoviniy organizacijy patikimuma, pajéguma kokybiskai atlikti numatomus
statybinius darbus bei paslaugy tiekéjo kompetencija. Verslas-verslui rinkoje sprendimas pirkti (tiekéjo
pasirinkimas) priimamas grupéje, kai jsitikinama, kad tiekéjo pasitilymas patenkins kliento skirtingy
suinteresuoty pirkimo dalyviy poreikius ir tikslus. Todél UAB ,,Elektros zona“ labai svarbu suvokti ka
jos klientai vertina ir kas jiems kuria verte jsigyjant elektrotechnines paslaugas. Biitina i$skirti, kurios
vertés dedamosios klientams yra svarbiausios bei jvertinti vertés suvokimo skirtumg tarp kliento ir
profesionaliy paslaugy tiekéjo, tikslingai siekti vertés suvokimo atotriikio sumazinimo. Organizacija
zinodama verslas-verslui klienty reikalavimus ir likesCius, privalo identifikuoti jy iSpildymui
reikalingas organizacines kompetencijas. UAB ,,Elektros zona* svarbu iSryskinti ir komunikuoti savo
turimas organizacines kompetencijas, atskleidzian¢ias vertés kirimo potenciala, kuris formuoty
pasitikéjimg ja kaip profesionalios paslaugos tiekéju. Norint sékmingai iSsilaikyti verslo rinkoje,

projekty valdymu paremtos organizacijos turi s¢kmingai vykdyti savo projektus. Konkurencinga yra ta



jmong, kuri zinoma kaip kompetentinga organizacija iSlaikanti rinkoje gerg savo reputacijg, efektyviai
valdanti savo resursus ir tokiu biidu nasiai kurianti verte savo klientams.

Siuolaikinés vadybos poziiriu, kompetentingi darbuotojai sukuria organizacijos pagrindines
kompetencijas, kurios prisideda prie kiekvienos organizacijos konkurencingumo. Kaip projektinei,
paslaugas teikianc¢iai organizacijai, UAB ,Elektros zona“ ypatingai svarbu turéti reikiamos
kompetencijos darbuotojus, tai pagrindiniai jmonés resursai uZztikrinantys kokybe ir veiklos
efektyvumg. Organizacinés kompetencijos struktiiros zinojimas padéty profesionaliy paslaugy jmonei
nustatyti turimas ir triikstamas organizacinés kompetencijos sudétines dalis, identifikuoti organizacinés
kompetencijos vystymo galimybes (J. Rakickaite, P. Juceviciene, & R. Vaitkiene, 2011). Jmoné,
siekdama buti konkurencinga rinkoje, privalo komunikuoti savo turimg organizacing kompetencijg.

Sis tyrimas reik§mingas praktiniu pozitriu, kadangi organizacijos kompetencijy viesinimas bus
efektyvus tik tuomet, kai jmoné gerai suvoks savo organizacines kompetencijas, supras kokios
organizacinés kompetencijos kuria verte klientui ir kokie veiksniai jtakoja jo pasirinkimg pirkti.
UAB ,.Elektros zona“ uzduotis yra potencialiam klientui padéti pasirinkti ja kaip profesionaliy
paslaugy teikeja, pavieSinti jmonés galimybes teikti paslauga, t. y. parodyti jos potencialg kurti verte
klientui pries paslaugos suteikima, paslaugos teikimo metu ir po paslaugos suteikimo.

Temos iStirtumo laipsnis. Kompetencijos yra nepaliaujamas mokslininky tyrin¢jimy objektas.
G. Krogh ir J. Roos, V. Tatila, R. Sanchez, J. Freiling darbuose organizaciné kompetencija apibrézta
akcentuojant organizacijos gebéjima siekti savo tiksly, tac¢iau autoriai ja apibrézia gan abstrakciai,
neatskleidziamas kompetencijos turinys. Organizacing kompetencijg tyrin€jantys lietuviy autoriai
darbuose siekia atskleisti organizacinés kompetencijos formavimosi rySius su organizacijos kulttra,
KerSiené, A SavanaviCien¢). Taciau, moksliniuose darbuose, statybinés projektinés organizacijos
organizaciné kompetencija néra apibrézta.

Kompetencijos klientui vertés kiirimo pozitriu néra pakankamai iStirtos lyginant tyrimus
moksliniu ir praktiniu aspektu (P. Kotler, K. L. Keller, J. C. F. Roig, D. Kiyak). Darby, tirianc¢iy
pozitr}, kad organizaciné kompetencija atskleidzia vertés kiirimo potenciala, mokslinéje literattiroje
yra mazai. A. Daunorien¢, A. Daunoras atliko statybiniy paslaugy vartotojy patenkinimo tyrimus.
Profesionaliy paslaugy tiekéjo vertés kiirimo klientui procesas, organizacijos kompetencijy pagrindu,
tiriamas R. Vaitkienés, J. Rakickaités (2008, 2009) darbuose. Uzsienio ir Lietuvos mokslininkai (M.
Huemann, A. Keegann, J. R. Turner, A. Jaafary, B. Neverauskas, V. Stankevicius, A. Venckus) skiria
nemazai démesio projektinés veiklos tyrimui, iSskiria projektinés organizacijos bruozus, ypatybes,
vystymo etapus. A. Savanavi¢ien¢ ir V. Silingiené sudaré projekty komandos kompetencijy modelj. R.
Ciuzas, J. Monkevi¢ius (2013) atliko tyrimus, analizuojanéius projekty komandai biitinas

kompetencijas, siejamas su sékmingos projektinés veiklos ypatumais. Yra nemazai moksliniy darby
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analizuojanciy projekting veiklg, jos sékmés veiksnius, projekty komandos kompetencijas, taciau
moksliniy darby, statyby sektoriuje tirian¢iy klientams verte kuriancias organizacines kompetencijas,
neaptikta.
Statybinés projektinés organizacijos teikia profesionalias paslaugas, tai santykiy (rySiy) plotméje
kuriamos individualizuotos, pagristos kvalifikuoto personalo specializuotomis ziniomis paslaugos,
kurioms biidingas aukStas sgveikos tarp paslaugos tiekéjo ir kliento laipsnis (J. Rakickaite, R.
Vaitkiené, 2009). Paprastai statybos projektai yra unikaliils, juose yra daug dalyviy ir sudétinga
paslaugy teikimo struktiira, jvairios veiklos yra tarpusavyje persipyne. Tad suteikta profesionale
paslauga i§ esmés yra sunku jvertinti, nes ji kiekvieng karta yra skirtinga, unikali. Atlikdamas
pasirinkima, potencialus klientas bando jvertinti paslaugy tiekéjo organizacing kompetencijg. Taigi,
siekiant jtakoti kliento pasitikéjimag UAB ,Elektros zona“, privalo buti atskleistos imonés
organizacinés kompetencijos, kurios atitinka kliento svarbiausius paslaugos tiekéjo pasirinkimo
kriterijus.
Probleminis klausimas: Kokios statybinés projektinés organizacijos UAB Elektros zona®, kaip
profesionaliy paslaugy tiekéjo, organizacinés kompetencijos kuria verte jos klientams?
Tyrimo objektas: Organizacinés kompetencijos, kuriancios verte klientams.
Tyrimo tikslas — Identifikuoti UAB ,Elektros zona“ statybinés projektinés organizacijos,
klientams verte kuriancias, organizacines kompetencijas.
UZdaviniai
4. Apibrézti statybinés projektinés organizacijos, kaip profesionaliy paslaugy tiekéjo, organizacinés
kompetencijos sampratg ir struktiirg.

5. Atskleisti statybinés projektinés organizacijos klientui, organizaciniy kompetencijy pagrindu,
vertés klirimo teorinius principus.

6. Identifikuoti UAB ,,Elektros zona“ klientams vert¢ kurianias organizacines kompetencijas ir
pateikti jmonei jy vystymo rekomendacijas.

Tyrimo metodai

Tyrimo metodologijos strategija — kokybin¢é atvejo studija. Darbe naudojama kokybiniy ir
kiekybiniy duomeny rinkimo ir apdorojimo metody trianguliacija.

Tyrimo metodai:

- mokslinés literattiros analizé;

- individualus ir grupinis interviu,

- anketiné apklausa;

- kokybin¢ turinio analiz¢

- kiekybing¢ analiz¢;

- lyginimo metodas.
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1. Statybiné projektinés organizacijos, kaip profesionaliy paslaugy tiekéjo
organizaciniy kompetenciju apibréztis ir struktiira.

1.1 Kompetencijos savoka ir struktira.

Kompetencijos sagvokos reikSmé gali biiti interpretuojama labai jvairiai. Daugelis mokslininky
kompetencijos savokos apibréztis pateikia gana skirtingai.

Kompetencijos sgvoka kilusi 1§ lotyny kalbos Zodzio competentia — priklausomybé (pagal teisg).
Lietuvos Respublikos Svietimo jstatyme (2013) kompetencija apibréziama kaip ,,gebéjimas atlikti tam
tikrg veikla, remiantis jgyty ziniy, mokéjimy, jgiudziy, vertybiniy nuostaty visuma*.

Lietuviy kalbos zodyne (2012) kompetencija apibiidinama kaip ,klausimy ar reiSkiniy sritis,
kurig kas nors gerai iSmano*. Tarptautiniy zodziy zodyne (2004) randamas tas pats apibiidinimas, tik
vietoje zodziy ,,gerai iSmano‘ yra pavartota ,,gerai susipazings®.

Kompetencijos apibrézimai edukologijos poziiiriu:

- Pasak L. JovaiSos (1993) kompetencija tai geb¢jimas pagal kvalifikacija, zinias, jgudZzius
gerai atlikti veiklg. Tai jgaliojimy, ka nors daryti, tur¢jimas. Labai kvalifikuotas zinojimas.

- Anot D. Lepaités (2003) kompetencijy formavimo procesas prasideda nuo individualiy
zmogaus gabumy, kurie perauga j konkrecius geb¢jimus ir Zinias, Sis augimas yra tiesiogiai veikiamas
susiformavusiy poziiiriy, vertybiy ir asmeniniy savybiy, kol kaip galutinis rezultatas suformuojama
kompetencija.

- Tai geb¢jimo atlikti tam tikra funkcijg turéjimas, kompetentingumas, to geb¢jimo raiska,
kokybiskumas ir naudojimas praktin¢je veikloje (R. Lauzackas, E. Stasitinaitien¢, M. Taraseviciené,
2005).

- Kompetencija — elgsenos modelis, gebé¢jimas valdyti kompleksines situacijas, panaudojant
zinias ir jgudzius, pabrézia konkurencinio efektyvumo igijimg jvairiuose veiklos lygmenyse V.
Zydzitinaité (2007).

- Pasak P. Jucevicienes ir D. Lepaités (2000), kompetencija - tai gebéjimas perkelti zinias ir
gebéjimus | naujas situacijas, jgalinantis Zmogy veikti jvairiuose veiklos lygiuose. Sios autorés
analizuodamos kompetencijos termino struktiirg, pabrézia, jog biitent gabumai, veikiantys Zmogaus
vertybes ir asmenines savybes, sukuria kompetencijos Serdj ir holistinj pobudi — geb¢jima jvertinti
naujg situacijg, pasirinkti jai tinkamus veiklos metodus ir nuolat j ja jtraukti dalykines ir profesines
Zinias.

Kaip matyti, daugumoje kompetencijos sagvokos apibrézimy naudojamos sgvokos mokéjimas,
igiidziai, gebéjimai. Mok¢jimas yra neautomatizuotas, netobulas veiksmy atlikimas (Jacikevicius,

1994). ,Igudis — labai gerai iSmoktas veiksmas, kurio elementy nebereikia sagmoningai reguliuoti ir
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kontroliuoti*“ (Psichologijos Zodynas, 1993). Igidziai pasizymintys ypa¢ aukStu lygiu jvardinami
meistriSkumu. Pasak A. JacikeviCiaus (1994), meistriSkumas pasireiSkia galimybe pritaikyti turimus
jgiidzius jvairiomis salygomis. Taciau jgiidziy rinkinys negali buiti kompetencija, nes jgudZziai patys
savaime neuztikrina sékmingos veiklos, todé¢l D. Lepait¢ (2003) teigia, kad tarp jgudziy ir
kompetencijy yra jungiamoji grandis — geb&jimas taikyti jgtidzius. Geb¢jimas — tai fizin¢ ar psichine
galia atlikti tam tikrg veiksma, veikla, poelgj (L. Jovaisa, 2007). Geb¢jimas — tai pasirengimas ir
s¢kmingy veiksmy arba sudétingesnés veiklos atlikimas, pasirenkant ir naudojant teisingus atlikimo
budus, jvertinant atitinkamas salygas; tai kiirybiné¢ veikla, kuri grindziama jgytomis Ziniomis ir
jgiidziais (Chreptaviciené, 1999) kurig atliekant taip pat gali biiti jgytos naujos zinios.

DaZnai kompetencija yra suprantama ir traktuojama kaip rezultatas, t. y. labai aiSkiai jvardijamos
struktiirinés kompetencijos dalys (zinios, gebéjimai, nuostatos / vertybés). Kita kompetencijos
sampratos teorija apibrézia kompetencijg kaip procesg. Tuomet svarbus tampa kompetencijos raidos
aspektas, ugdymas jvairiose mokymosi aplinkose, zmogaus jgyta patirtis.

ISsamesnius vadybinés kompetencijos tyrimus pradéjo JAV mokslininkas R. E. Boyatzis (1982).
Véliau vadybing kompetencijg nagringjo L. M. Spencer ir S. M. Spencer (1993), V. Dulewitz (1991),
C. Woodrooftfe (1991) ir kiti autoriai. Kompetencijos apibrézimai vadybos pozitiriu:

- Kompetencija yra charakteristika, paprastai susijusi su geriausiu ar efektyviu veiklos atlikimu
(R.Boyatzis, 1982, p.23).

- Kompetencija — elgsena, reikalinga tam tikram darbui atlikti. Tai yra tai, kg asmuo ,,atsinesa* |

darbg (Woodruffe, 1991).

- Anot L. M. Spenser ir S. M. Spenser (1993), ,,kompetencija — tai individg apibiidinancios
esminés charakteristikos, priezastiniais rySiais susijusiomis su kriterijais apibiidinanciais efektyvy
ir/arba ypatinga elgesj darbe arba konkrecioje situacijoje”. Autoriai neatsiejama kompetencijos
struktiiros dalimi laiko asmenines savybes, leidzianc¢ias individui kompetentingai veikti.

- Kompetencija — sudedamoji kvalifikacijos dalis, darbuotojo funkcinis gebéjimas tinkamai
atlikti tam tikra darba (I. Bakanauskiené, 2008). Kitaip sakant, kompetencija reiSkia bitiny darbo
uzdaviniui ar vaidmeniui atlikti mokéjimo, jgiidziy, ziniy ir gebéjimy derinj.

- Kompetencija — tai ziniy ir jgidziy derinimas bei gebéjimas juos pritaikyti konkreciomis
aplinkybémis; tam tikry vadybos funkcijy atlikimas, jveikiant aplinkos situacijos apribojimus (B.
Martinkus, B. Neverauskas, A. Sakalas (2002).

Nors Sie vadybinés kompetencijos apibrézimai yra pripazinti ir placiai taikomi, taciau jie
nejvertina organizacijos konteksto. Kompetencija bendruoju pozitriu apibrézia P. Druckeris (1985),
jvardijes ja kaip darbuotojy gebéjima labai gerai atlikti uzduotis arba organizacijos gebéjimag suteikti
auksciausios kokybés paslaugas. Tai daugiadimensinis gebéjimas atlikti tam tikrg operacija ar uzduotj

realioje ar imituojamoje veiklos situacijoje, kurj lemia zinios, igiidziai turimos asmenings savybés ir
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patirtis (Lauzackas et.al., 2005). Kompetencija gali biiti suprantama kaip geb¢jimas naudoti jgytas
zinias jvairiomis sudétingomis ir neprognozuojamomis situacijomis, siekiant atlikti organizacijai
svarbias uzduotis, jgyvendinti tiksla (M. Pagon, E. Banutai, U. Bizjjak, 2008).

Vadybin¢é kompetencija analizuojama keliais aspektais (U. Rajadhaksha, 2005, p. 49):

- kompetencijos lygis (individuali / organizacin¢). Individualy lygj rodo kompetencija kaip
pagrindinés asmeninés charakteristikos, o organizacinj — esminé. Esminé kompetencija — tai budingos
organizacijai kompetencijos sritys, susiformavusios kaip intelektualiy vertingy elementy (motyvacija,
darbuotojy pastangos, technologiné ir profesiné patirtis, bendradarbiavimo metodai ir valdymo
procesai), kuriuos sudétinga nukopijuoti konkurentams, sinergija. Ta¢iau individuali kompetencija yra
biitina esminés kompetencijos tobulinimo salyga, o jy integracija skatina orientuotos i kompetencija
organizacijos tipo formavimasi;

- kompetencijos gilumas (nematomos savybés / pastebimi jgiidziai). Pasak L. M. Spenser ir S.
M. Spenser (1993), individualia kompetencijg galima jsivaizduoti kaip ledkalnj, kuris sudarytas i§
keliy sluoksniy. Pirmaji kompetencijos struktiiros sluoksnj sudaro aiSkiai matomos zinios ir jgiidZiai,
susij¢ su darbu, ir yra dazniausiai jgyjami mokantis. Antrasis sluoksnis apima jgiidZius nesusijusius su
specifiniu darbu (pvz., sprendimo priémimo, komunikacinius), kurie laisvai gali buti perkeliami i§
vienos situacijos ] kitg. Treciasis sluoksnis susijes su asmens vertybémis, standartais, morale ir jy rySiu
su socialiniais bei politiniais organizacijos liukesciais. Ketvirtasis sluoksnis — asmeninés savybés
(pragmatizmas, atsidavimas ir pan.), kurias sudétinga tiesiogiai jvertinti, stebint individo elgsena;

- kompetencijos laipsnis (geresnis /efektyvus). R. E. Boyatzis (1982) iSskiria ribing ir
diferencijuota kompetencijas. Ribin¢ kompetencija apima minimalias savybes, kurios reikalingos
darbo atlikimui (bendresnio pobtidzio). Diferencijuota kompetencija siejama su veiksniais, skirianciais
geresn] atlikéja nuo vidutinio (rodo organizacijos specifika);

- kompetencijos specifiSkumas (specifin¢ technin¢ / bendra vadybiné). Vyrauja nuomone, kad
vadyboje dauguma ribiniy kompetencijy yra bendro pobiidzio, ir, pasak H. Mintzberg (1973), visy
sektoriy organizacijose vadybiné elgsena pagrista informaciniy, tarpasmeniniy bei sprendimo
priemimo vaidmenimis. Taciau, vis daugiau autoriy teigia, kad bendry kompetencijy nepakanka
veiklos atlikimo diferencijavimui j viduting ir geriausig veiklas (Turner, Crawford, 1994). Vertinant
auksciausio lygio vadovus — reikalingos specifinés technings ir funkcinés kompetencijos. V. Dulewitz
(1991) nuomone, ,,70 procenty kompetencijy yra bendros visoms organizacijoms, o 30 procenty yra
biidingos konkrecioms organizacijoms (V. Dulewitz, 1991 cituoja Petkeviciute, Kaminskyte, 2003, p.
70). Taigi, atsizvelgiant ] realaus darbo specifika, organizacijose turéty biiti diegiamas holistinis
pozitris ] kompetencijas ir jy vertinima.

Pasak Z. Atkocitnienés (2010), kompetencijos suvoktis — tai kompleksiné visuma, kuri apima

daug dedamuyjy: kvalifikacija, Zinias, geb¢jimus, rezultatyvuma, asmenines savybes ir kt. (zr. 1 pav.).
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1 pav. Kompetencijos suvoktis pagal Z. Atkociiinien¢ (2010)

Kompetencijos terminas vartojamas jvairiuose skirtingy sri¢iy kontekstuose, todél mokslininky
darbuose vieno universalaus kompetencijos apibrézimo néra, jis priklauso nuo aplinkybiy, tiriamo
reiSkinio aplinkos veiksniy, salygy. Kompetencijos savokos dviprasmiSkumas atsiranda ir del
mokslininky skirtingy pozitiriy ; kompetencija, t. y. iSskiriami du kompetencijos modeliai: funkcinis
analitinis ir asmeniniy charakteristiky. Funkcinj analitin} poziiirj plétoja Didziosios Britanijos
iniciatyvioji vadybos chartija (angl. Management Charter Initiative, MCI). Asmeniniy charakteristiky
poziiirj pasitilé mokslininkas R. E. Boyatzis (2002) iSanalizaves JAV imoniy praktika. R. E. Boyatzis,
kaip ir kiti mokslininkai (L. Spencer ir S. M. Spencer, 1993; A. Skrazauskiené, G. Parazinskaité, 2010;
A. JanuSauskaité, 2012 ir kiti), akcentuoja kompetencijos vaidmenj atliekant efektyvy darba. Jo
teigimu kompetencijos kyla Zmoniy veiklos pasaulyje ir organizacija yra neatsiejama nuo
kompetencijos, kadangi biitent kompetentingas darbuotojas padeda organizacijai pasiekti savo tiksly.
Autorius kelia reikalavimus darbuotojams ir individualioms jy savybéms, neatsizvelgiant j darbo vietos
ypatybes. Jo pozitrio centre — pats zmogus. Pagal R. E. Boyatzis (2002), kompetencijos sudedamosios
dalys yra Sios: mokéjimai ir jgudziai; elgsenos motyvai; socialiniai vaidmenys. R. E. Boyatzis
kompetencijos modelis (JAV) labiau orientuotas i darbuotoja ir jo indélj, o Jungtinés Karalystés
modelis (MCI) — | darbdaviy sektoriy, profesijg, darbo atlikimo reikalavimus tam tikroms darbo
vietoms. Jungtinés Karalystés tyrinétojy poziiiriu, kompetencija yra iSreikSta darbo paskirties tikslo
terminais ir darbo atlikimo standartais, kuriuos norima pasiekti. R. E. Boyatzis kompetencijos modelis
yra orientuotas ] indélj ir sutelktas j individualias vadovo charakteristikas bei siejamas su darbo
atlikimu, o Jungtinés Karalystés tyrinétojy modelis daugiau orientuotas i rezultatg (kur tariama, kad
pagrindiniai darbuotojo bruozai (savybés) egzistuoja, jei rezultatai atitinka standartus), akcentuojami
darbo atlikimo reikalavimai ir siejama tai su darbo vaidmeniu (funkcija). Vyraujanciuose

kompetencijos modeliuose vadybiné kompetencija pateikiama kaip elgsenos arba rezultaty sinonimas,
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o kompetencijos — jgudziy, ziniy, pozilriy arba esminiy asmeniniy savybiy, kurios apibrézia elges;,
sinonimas (N. Petkevicitité, E. Kaminskyté, 2003).

Mokslinés literatiiros apzvalga parod¢, kad yra labai daug darby analizuojanc¢iy kompetencijas
Jvairias pozitriais. Priklausomai nuo konteksto, kompetencijos apibrézimuose akcentuojami skirtingi
aspektai. Apibendrinant galima teigti, kad kompetencija — tai ziniy ir jgtidziy derinys bei gebéjimas
juos pritaikyti jvairiose situacijose, atsizvelgiant i aplinkos bei situacijos apribojimus, uZztikrinantis

asmens praktinés veiklos efektyvuma ir sékme.

1.2 Organizacinés kompetencijos samprata

Mokslinéje literatiiroje kompetencijos skirstomos j (H. Mintzbergas, 1973):

,Kietagsias® — dalykiné kompetencija, kuri priklauso nuo organizacijos vykdomos veiklos
pobiidzio. Tai darbinés veiklos specialiosios Zinios ir gebéjimai, technologijy, procesy, rinkos sriciy
iSmanymas.

,Minkstasias“ — bendrosios kompetencijos, kuriomis apibréziama darbuotojo elgsena, savybés
bitinos gero darbo atlikimui. Tai mokéjimas bendrauti, dirbti komandoje, sisteminis mgstymas ir t.t.
Tai nepriklausan¢ios nuo veiklos srities universalios kompetencijos. Sias kompetencijas sunku
iSmatuoti, taciau gan nesunku jas pastebéti, pajausti.

Dauguma autoriy kompetencijas klasifikuoja skirtingai. K. Moller (2006) kompetencijas
klasifikuoja pagal jy priklausymo pozymyj: individui, grupei ir organizacijai. Atskiro darbuotojo lygiu
kompetencija — tai individo savybés, charakteristikos, jo vertybés ir nuostatos kaip kasdienio darbo
pagrindas, atitikimas pareigy reikalavimams. Komandos lygiu — tai sugebéjimas bendradarbiauti bei
komandai reikalingos savybés, kuriy déka gaunamas sinergijos efektas. Organizacijos lygiu —
orientacija | klientus, veiklos kultira. B. R. Lowendahl (2005) iSskiria keturias organizacijos
kompetencijy grupes: individualios, organizacijos lygio, grupés lygio ir vadybinés kompetencijos. B.
Axelsson ir F. Wynstra (2002) kompetencijas ir geb¢jimus skisto j individo ir organizacijos lygmenis.
Sie autoriai teigia, kad organizacijos kompetencijos ir gebéjimai spresti problemg labiau priklauso nuo
profesionaly, specialisty (inZinieriy, architekty, konsultanty), nei nuo pacios organizacijos —
profesionalios paslaugos teikéjos, taciau organizacijos resursai ir geb¢jimai yra taip pat pakankamai
reikSmingi. Profesionaliose paslaugose didziausig vert¢ kuria kontaktinis personalas (Wemmerlov,
1992), tai yra individo/profesionalo lygmenyje.

Mokslininkai organizacing kompetencijg apibiidina kaip: organizacijos gebéjimag veikti (Krogh ir
Roos, 1995); organizacijos vidin] geb¢jima siekti iSsikelty tiksly (Taatila, 2004); gebéjima suderinti
iSteklius (angl. assets) tokiais biidais, kurie padéty organizacijai siekti savo tiksly (Sanchez, 2004);

organizacinj, pakartojama, pagrista mokymusi ir tokiu biidu ne atsitiktinj geb¢jimg iSlaikyti ar stiprinti
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turto ir iStekliy koordinuotg iSdéstyma, jgalinant] organizacijg siekti tiksly ir konkurencingumo
(Freiling, 2004). IS organizacinés kompetencijos apibrézimy galime pastebéti, kad jie yra gana
abstraktiis ir neatskleidzia kompetencijos turinio, t. y. neivardijamos kompetencijos dalys, kurios
sudaro organizacijos geb¢jima siekti tiksly, bei neatsizvelgiama ] organizacijos specifikg. Anot N.
Petkevicittes, E. Kaminskytés (2003), ,,kiekvienoje organizacijoje ,,biliti kompetentingu® — tai atitikti
tos organizacijos kultiirg, t. y. etoso, tikéjimo, vertybiy, tradicijy, vil¢iy ir paprociy, budingy
organizacijai, visuma, kuri ir formuoja kompetencijos apibrézimg, tinkama tai organizacijai‘.
Organizacijos kultiira, tai yra pagrindas darbuotojams efektyviai taikyti savo turimas kompetencijas,
jei jy asmeningés vertybés, nuostatos, normos sutampa su organizacijos vertybiy skale. Pasak Siy
autoriy, organizacinés kulttiros ir iSorés aplinkos sgveika formuoja organizacing kultiirg, kuri gali biti
reguliuojama atsizvelgiant j kintancias aplinkybes. Imonei reaguojant i nuolat kintancias aplinkybes, ji
privalo periodiskai perziiiréti savo turimas organizacines kompetencijas, siekiant jgalint organizacijos
poky¢ius ir lankstuma.

Daugelis vadybos teoretiky (U. Rajadhaksha, 2005; B. Karlof, F. Lovingsson, 2006; A.
Marclinskas, D. Diskiené, A. Stankeviciené, 2010) vadybines kompetencijas visy pirma sieja su
individy sugeb¢jimais ir jy uzimamy pareigy atlikimu. Tik zinant, kokiy Zmoniy (individo)
kompetencijy mums reikia, galima kalbéti apie organizacijos kompetencijas, kurios 1§ principo yra
priemonés, nukreiptos j individo kompetencijy ugdyma. K. KerSiené, A. Savanevicien¢ (2015)
kompetencija apibrézia kaip verciy, besiderinanciy tarpusavyje, pasireiSkimg organizacijoje. Vertés
veikia individa, kuris gali atlikti reikalingiausius ir vertingiausius darbus. K. KerSiené, A.
Savanevicien¢ (2015) organizacijos kompetencijos ir individo kompetencijos rysj nusako, kaip rysj
tarp organizacijos strateginiy tiksly, veiklos tiksly ir uzduoties bei elgsenos reikalavimy. Kai nustatomi
kompetencijy tipai, reikalingi darbuotojams uzduoties atlikimui, tuomet galima apibrézti elgsenas,
susijusias su kompetencijy tipais. Anot autoriy, individo kompetencija kuria organizacijos
kompetencijg ir yra viena sudedamyjy jos daliy. Organizacijos kompetencija yra individy, kurie
dalijasi savo patirtimi su kitais inovatyviais budais, jgudziai. Organizacijoje dirba skirtingy
kompetencijy asmenys, kurie formuoja komandas su unikalioms komandinémis kompetencijomis,
kurios veikia specifinéje organizacinéje aplinkoje pasizymincioje savita kultiira, tradicijomis, elgsenos
reikalavimais, puoselé¢jamomis vertybémis. Tad organizaciné kompetencija kiekvienoje organizacijoje
yra unikali, dinamiska.

Organizacijos kompetencijos sampratg struktiirizavo A. Drejer (2001) nurodydamas keturis
esminius kompetencijg sudarancius elementus:

1. Technologija yra matomiausia kompetencijos dalis, nes tai — darbui naudojami jrankiai;

2. Darbuotojai — biitinas, ir, pasak A. Drejer, esminis kompetencijos ugdymo veiksnys;

3. Kulttura — nurodo neformaligjg organizavimo dalj;
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4. Organizacija nurodo formalias vadovavimo ir valdymo sistemas, kuriose dirba darbuotojai,
pvz., kokybés valdymo sistema, organizacing struktiira, per jas veikiama darbuotojy elgsena.

Taciau A. Drejer apibrézti kompetencijy elementai yra abejotini, kadangi suvokiant
kompetencijg kaip gebé&jima veikti, jg siejant su Ziniomis, jgiidziais ir jy panaudojimu, galime teigti,
kad technologijos (ap¢iuopiami iStekliai) yra tik prielaida kompetencijai pasireiksti, bet ne
kompetencijos dalis.

Organizacijos kompetencijos V. Taatila (2004) klasifikuoja :

- turto (istekliai, resursai);

- individualios kompetencijos (kiirybiSkumas, intelektas, Zzinios ir jgudziai, motyvacija,

komunikavimas);

- struktiros kompetencijas (organizaciniai procesai, organizacijos kultlira (vertybes,

atmosfera, darbo praktika), organizacijos ir kolektyvinés Zinios).

Organizacinés kompetencijos struktiiros pagrindimui reikSmingas prielaidas suformuluoja J.
Rakickaité, P. Juceviciené, R. Vaitkiené (2011):

1) organizaciné kompetencija yra organizacinio mokymosi rezultatas ir priklauso darbuotojams
individualiame bei kolektyviniame lygmenyse;

2) organizacing kompetencijg patvirtina sékmingi veiklos rezultatai, t. y. kol pasiekiamas
s¢kmingas veiklos rezultatas, egzistuoja organizacinés kompetencijos potencialas, s¢kmingg jmonés
veikla ir jos rezultatg atskleidzia kontekstualizuota organizaciné kompetencija.

Pasak Siy autoriy, profesionaliy paslaugy jmonés organizaciné kompetencija yra organizacings
kompetencijos  potencialo ir  kontekstualizuotos  organizacinés kompetencijos  visuma.
Kontekstualizuota organizaciné kompetencija pasireiskia kompetentingumo salygota veikla. Kol
pasiekiamas sé¢kmingas veiklos rezultatas, egzistuoja organizacinés kompetencijos potencialas.
Organizacinés kompetencijos potencialas priklauso nuo jmonés darbuotojy individualaus ir
kolektyvinio lygmens. Tiek individualiame, tiek kolektyviniame lygmenyje iSskiriamos jmonei
svarbios organizacinés kompetencijos sudétiniy daliy grupés: individualios / kolektyvinés darbuotojy
zinios; individualtis / kolektyviniai darbuotojy jgtidziai, gebéjimai; individualios / kolektyvinés
darbuotojy vertybés, poziiiriai ir bendri susitarimai. J. Rakickaité, P. Juceviciené, R. Vaitkiené (2011)
teigimu, ,kompetentingumo salygotai veiklai pasireiksti reikalingos darbuotojy mentalinés
kompetencijos, kurios leidzia perkelti zinias ir jgtidzius ] naujas situacijas, pasitlyti efektyvius
problemos sprendimus ir jgalina individa ar grupe veikti kompleksinése ir sudétingose situacijoje*.

Pasak Z. Atkocitinienés (2010) organizaciné kompetencija — tai suderina kolektyviné jgiidziy ar
gebéjimy visuma.

Organizaciniu lygmeniu, atsizvelgiant | nuolat besikeifian¢ig iSoring aplinkg, jvertinant

organizacijos kultiirg, turéty biiti modeliuvojama veikla, per kurig skirtingy zmoniy sukauptos ir
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suvienytos zinios bei geb¢jimai transformuojasi j konkurencingus produktus ir paslaugas, taip pat
vertinamos esamos bendrosios, rinkos, technologinés, valdymo kompetencijos bei prognozuojamos ir

formuluojamos strateginés (esminés) kompetencijos (zZr. 2 pav.).
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2 pav. Organizacijos kompetencijos pagal Z. Atkociiinien¢ (2010)

J. Tidd (2006), kaip organizacijos konkurencinio iSgyvenimo pagrindg, iSskiria strategines,
rinkos ir technologines kompetencijas. Sios kompetencijos turi esmine jtaka kuriant organizacijos
strategija bei ja sékmingai jgyvendinant. Autorius pazymi, kad, pirmiausia reikia iSskirti esmines
(technologinés, rinkos) organizacijos kompetencijas, tuomet, jas reikia perkelti | naujus procesus,
produktus ir paslaugas, tokiu biidu bus daroma jtaka organizacijos konkurenciniam pranasumui.
Siekiant tobulinti turimas kompetencijas ir nustatyti, kokiy gebéjimy organizacijoje triikksta ir reikia
jsigyti, bitina analizuoti aplinka, vertinti darbuotojy Zinias, perzitréti sékmingus ir nes¢kmingus
projektus, numatyti mokymosi galimybes bei patirties sklaida organizacijoje.

Naudodamos darbuotojy kompetencija, organizacijos efektyviai plétoja savo veiklg, tobulina
rinkai teikiamus produktus ir paslaugas, kuria organizacing kultiirg, formuoja savo jvaizdj, todél
organizacijai svarbu suprasti kokios kompetencijos jai svarbios ir kurioms kompetencijoms tobulinti ji
turi skirti daugiau démesio.

Organizacijos resursai, elgsenos reikalavimai ir jos struktiiros kompetencijos sukuria pagrindg
darbuotojams efektyviai taikyti ir ugdyti savo kompetencijas asmeniniame bei kolektyviniame
lygmenyje. Seékmingi veiklos rezultatai pasiekiami per asmeniniy, kolektyviniy bei organizacijos Ziniy,
igiidziy ir gebéjimy visumos suderinamumg.

Organizaciné kompetencija, tai organizacijos gebéjimas sékmingai siekti savo tiksly pasitelkiant

darbuotojy asmeniniy ir kolektyviniy kompetencijy bei organizacijos veiklos kultiiros sinergijq.
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D¢l organizacinés aplinkos kitimo, statybiné projektiné organizacija privalo periodiski perzitiréti
savo turimg organizacing kompetencija, kad uztikrinti savo lankstuma ir jgalinti iSorinés ir vidinés

aplinkos salygotus pokycius.

1.3 Statybinés projektiné organizacijos, kaip profesionaliy paslaugy tiekéjo bruozai

Profesionalios paslaugos yra orientuotos ] procesa, pasizymi santykinai ilgu kontaktu
(Wemmerlov, 1992; Fitzsimmons et.al, 1998; K. D. Clark, J. P. Doh, S. A. Stumpf, S.A et.al., 2002),
profesionalios paslaugos yra pritaikytos individualiems vartotojo poreikiams (Wemmerlov, 1992;
Petterson ir Sharma, 1999 et.al.), pagristos kvalifikuotomis profesionaliomis ziniomis, jas teikia
kvalifikuotas personalas (Petterson ir Sharma, 1999; Cohel, 2006), joms budingas aukstas sgveikos
tarp paslaugos teikéjo ir kliento laipsnis (Laing ir Lian, 2007), didZiausig verte kuria kontaktinis
personalas, kuriy priimami sprendimai nukreipti j klienty poreikiy tenkinimg (Wemmerlov, 1992), Sios
paslaugos yra patariamosios ir fokusuotos j problemos sprendima, apima uzduotis, kurias uzduota
klientai (Cohel, 2006), jose svarbi santykiy (rySiy) dedamoji (J. Lapierre, 1997).

Cohel (2006), remiasi Yorke, ir iSrySkina Siuos profesionalioms paslaugoms buidingus bruozus:
profesionalios paslaugos apima uzduotis, kurias uzduoda klientai, taip pat jos kyla savanoriSkais
kurios stengiasi apibrézti profesijos esme, nustatyti reikalavimus kompetencijai, kontroliuoti profesing
veiklg ir priversti laikytis profesinio etikos kodekso.

J. Rakickaité¢, R. Vaitkien¢ (2009) apibendrinusios jvairiy autoriy nuomones profesionalias
paslaugas apibrézia, kaip ,,santykiy (rySiy) plotméje kuriamas individualizuotas, pagrjstas kvalifikuoto
personalo specializuotomis Ziniomis, orientuotas j procesa, pasizymincias aukstu vartotojo jsitraukimo
laipsniu, paslaugas®.

Analizuojant uzsienio literatiirg (C. Midler, 1995; K. Artto, J. Kujala, 2008; M. Huemann, 2010),
organizacijos vykdancios projektus, apibiidinamos skirtingai. Tokio tipo organizacijos yra jvardinamos
»project business, projectified, project-led, project intensive, multi-project, project based ar proejct-
oriented comapany®“. Lietuvos mokslininkai tokig organizacija dazniausiai vadina projektine
organizacija.

M. Huemann (2010), projekting organizacijg apibudina kaip socialinj konstrukta, kuris turi
organizacing strategija, struktiirg ir kultirg. Kity autoriy teigimu, projektiné organizacija yra tokia
organizacija, kurioje dauguma produkty yra sukuriama pagal kliento uzsakyma. ,,Tokios organizacijos
gali biiti savarankiskos, gaminant produktus iSoriniams klientams arba dideliy jmoniy filialams, kurios

gamina produktg vidiniams ir iSoriniams klientams. Jos taip pat gali biiti organizacijy konsorciumas,
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kurios bendradarbiauja su treciosiomis Salimis* (J. R. Turner, A. Keegan, 1999). M. Huemann, A.
Keegan, J. R. Turner (2007) isskiria pagrindinius projektinés organizacijos pozymius:
- ,,Valdymas projektais* apibréziamas kaip jy organizacijos strategija;
- Projektai ir projekty programos naudojamos kompleksiniy procesy jgyvendinimui;
- Valdomi skirtingy vidiniy ir iSoriniy projekty portfeliai;
- Veikia padaliniai, tokie kaip projekty portfelio grupé ar projekty valdymo skyrius, kurie atlieka
integruotas projekty valdymo funkcijas;
- Organizacija yra orientuota j projektus.
Moksliniuose Saltiniuose (Jaafari, 2007) galima rasti i$skiriamas tokias pagrindines ypatybes,
skiriancias projektines organizacijas nuo tradiciniy organizacijy:
- projektiné organizacija vadybg apibréZzia pagal tuo metu vykdomus projektus;
- kompleksiniam darbui priima laikinas darbo grupes;
- vienu metu valdo skirtingy tipy projektinj portfelj;
- turi nuolatines grupes integruotoms funkcijoms vykdyti
Atsizvelgiant | iSskirtus projektinés organizacijos bruozus, galima teigti, kad norédama iSgyventi,
ji turi skirti dideli démesj savo zmogiskyjy istekliy sudéciai, jy kompetencijos ugdymui ir vertiniui.

Projekty valdyma tyrin¢jantys mokslininkai (Bennet P. Lientz, Kathryn P. Rea, W. Lessel, B.
Neverauskas, V. Stankevicius, A. Venckus, 2007) daugumoje ji apibiidina, kaip vienkartinj unikaly
darba (laiking veiklg), kuriam biidinga: apibréztas tikslas (rezultatas), kuris iSreiksStas kokybés,
trukmes, kasty ir projekto srities reikalavimais; projekto jgyvendinimo aplinka; orientacija i}
pasikeitimy jgyvendinimg; projekto jgyvendinimo laikotarpiui sudaryta laikina specifiné¢ organizaciné
struktura.

Dauguma autoriy iSskiria $ias projektams budingas savybes:

- Unikalumas (tikslas, uzdaviniai).

- pasikeitimai (pats projekto rezultatas keicia aplinka, kurioje projektas jgyvendinamas).

- Grieztos laiko ribos. Projektas yra procesas, turintis pradzig ir pabaigg.

- Tiksliai jvardyti numatomi rezultatai.

- BiudZzety ir resursy apribojimai (finansiniai, materialieji, informaciniai, darbo jégos ir t.t).
- Techniniai apribojimai, informaciniai ir kt.

- Komandinis darbas. Daznai projekte dalyvauja daug specialisty, iSoriniy organizacijy.

Pasak A. Daunorienés, A. Daunoro (2006), statyba yra neatsiejama nuo projekto, kadangi bet
kokie statybiniai darbai reikalauja plano, su aiSkiai numatytais vykdymo procesais ir apibréztais
tikslais. Statybos sektoriuje dirbancios jmonés, kompetentingo personalo déka, jgyvendina statybinius
projektus, teikdamos profesionalius inzinerinius sprendimus, kurie yra pritaikyti individualiam

vartotojy poreikiui. Statybiniy projekty jgyvendinimas — tai daugelio $aliy, jvairiy procesy, skirtingy
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etapy darbai, kuriuos jgyvendinant bitinas aukStas sgveikos laipsnis tarp uzsakovo ir profesionalios
paslaugos tiek¢jo. Tai procesas reikalaujantis specifiniy ziniy ir jgidziy, tam tikros darbuotojy
kvalifikacijos bei profesionalumo ir kompetencijos, kuriy déka sékmingai biity jgyvendinami visi
projekto etapai, pasickiamas uzsibréztas rezultatas.

Statybinés projektinés organizacijos projektus vysto tam tikrais etapais. Dauguma autoriy
(Chapman, Ward, 2005; W. Lessel, 2007, B. Neverauskas, V. Stankevicius, A. Venckus, 2007)
dazniausiai iSskiria Siuos etapus:

- iniciavimo (projekto idéjos generavimas, poreikiy identifikavimas. Siame etape apibréziami
tikslas ir uzdaviniai, renkama informacija, nagrin¢jami standartai, reikalavimai, galimi
apribojimai ir t.t.);

- planavimo (kuriamas planas projekto tikslams pasiekti, jvertinama projekto trukme, sudaromi
kalendoriniai grafikai, biudZetas, komunikacijos planas, nustatoma valdymo struktiira ir t.t.);

- jgyvendinimo (projekto vykdymo organizavimas ir koordinavimas. Vyksta laiko, iStekliy,
kokybés, rizikos , pokyCiy valdymo procesai, koordinuojamas komandos nariy darbas,
komunikavimas);

- baigimo (planuojamas darbo baigimas, atlickami reikalingi bandymai, pateikiami
valstybinéms institucijoms ir statytojui visi projektiniai dokumentai, rengiamos ataskaitos,
jsitikinama ar pasiekti statybinio projekto tikslai, vertinami gauti rezultatai);

- kontrolés (nors ir iSskiriama kartais kaip atskiras etapas, taiau tai daugiau yra procediira,
kuri privalo biiti vykdoma viso statybinio projekto metu).

Visi Sie etapai yra tarpusavyje labai susij¢, kiekvieno etapo pasiekti rezultatai jtakoja kity etapy

s¢kminguma, todél jie visi yra vienodai svarbis, zenkliai jtakojantys galutinj projekto rezultata.

Statyby uzsakovy pasitikéjimg paslaugy tiekéjais (rangovais) lemia organizacinés kompetencijos,
vadovavimo jgudziai, bendradarbiavimas. Didéjant projekty apimtims ir sudétingumui, grieztéjant
projektiniy paslaugy teikimo ir iStekliy panaudojimo bei kokybés reikalavimams, keliami vis aukStesni
reikalavimai profesionaliy projekty valdymui. Statybinés projektinés organizacijos sekme priklauso
nuo daugelio veiksniy, taciau didZiausig reikSme turi zmogiskieji iStekliai.

Statyba rizikingas verslas, kur visada egzistuoja nesékmés grésmé (N. Gudien¢, 2014 cituoja
Arslan, Kivrak, 2008). Norint s€kmingai jgyvendinti projekta turi biiti efektyviai valdomi visi resursai,
o ypac¢ zmogiskieji iStekliai.

Projektinés veiklos paslaugos, atsizvelgiant j juy specifika, yra profesionalios paslaugos, kadangi

pasizymi daugeliu profesionalioms paslaugoms biidingy bruozy (orientuotos j procesa, fokusuotos j
Projektinés veiklos rezultatyvumas priklausys nuo komandos nariy bendradarbiavimo ir turimy

kompetencijy panaudojimo.
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1.4 Statybinés projektinés organizacijos organizacinés kompetencijos struktiira.

Projektinis darbas vis labiau plinta tarp organizacijy ir tai tampa svarbia organizacijos se¢kmes
aplinkybe. Projekty valdymo kompetencijos tampa esminémis organizacijos kompetencijomis, dél ko
vis dagiau investuojama j projekty valdymo zinias ir personalg (Carden et.al, 2008).

Uz statybinio projekto planavima, koordinavimg ir jgyvendinima atsakingas asmuo, komanda ar
organizacija privalo garantuoti, kad projektas bus atliktas laiku, uz sutartg kaing ir atitiks nustatytus
kokybés reikalavimus. Pasak N. Gudienés (2014), projekto valdymas gali biiti suvokiamas kaip
jgidziy, priemoniy ir valdymo procesy visuma, padedanti sékmingai jgyvendinti projekta. Tinkamas
planavimas, projektavimas, sprendimy priémimas, statybos darby ir finansiniy rodikliy kontrolé
uztikrina rizikos minimizavimg ir planuojamy projekto rezultaty (tiksly) pasiekimg. Remiantis tuo,
galima teigti, kad projekto sékmeé (kliento lukesCiy patenkinimas) uZtikrinama projektinés
organizacijos organizaciniy kompetencijy déka.

Projekty valdymo efektyvumas apibréziamas trijuose lygmenyse: individo (profesiniai,
asmeniniai motyvai), komandos (tiksly pateikimas komandai, reikalavimy kiekvienam individui
nustatymas) ir organizacijos (gebéjimas identifikuoti projekto suinteresuoty Saliy likescius ir projekto
kokybés reikalavimus bei zmogiSkojo veiksnio efektyvumo didinimo priemones siekiant projekto
kokybés) (J. Packendorff, 1995 (cituoja Carden et.al., 2008)).

S. J. K. Cicmil (1997) i$skyré Siuos efektyvaus projekty valdymo veiksnius:

1. ISklausyti klientus ir suprasti jy reikalavimus bei likesCius apie projekto rezultatus, tai yra —
susieti idéja su realybe.

2. Planuoti realistiSkai laika, biudzeta, materialinius ir zmogiskuosius iSteklius, tuo paciu
numatant perplanavimg viso to, tam, kad uztikrinti atitikimg su besikeiCianc¢iais klienty
poreikiais ir lukesciais per visg projekto gyvavimo cikla.

3. Uztikrinti projekto vadovo jgiidziy, butiny sukurti gerai projekty komandai, buvima.

4. Turéti efektyvig komunikacijos sistema, veikiancig projekty rengimo erdvéje.

Imoniy aplinka ir kultiira daro jtaka projekty igyvendinimo procesams ir jy vykdymo kokybei.
Imoniy aplinka, tai vidiniai ir iSoriniai veiksniai, kurie jtakoja projekto jgyvendinimo procesg ir jo
sekminguma. Sie veiksniai gali sustiprinti, pagerinti ar suvarzyti, apriboti projekty valdymo galimybes
bei teigiamai arba neigiamai paveikti galutinius projekto rezultatus. Imonés aplinka sudaro
organizaciné jmongs struktiira, tikslai, strategija, iStekliai, vyraujanti darbo kultiira, tradicijos ir kita, t.
y. organizacijos lygmens kompetencija. Organizacijos lygmens kompetencija uztikrina gebéjima
identifikuoti projekto suinteresuoty Saliy liikesCius ir projekto kokybés reikalavimus, zmogiSkojo

veiksnio efektyvumo didinimo priemongs.
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Organizacings sistemos veikia darbuotojy elgsena, tad organizaciné kultiira, stilius ir strukttra

lemia, kaip projektai yra ir bus vykdomi. Organizacijos turi analizuoti, kas lemia komandos nariy

elgseng ir kokius likes¢ius individai tikisi patenkinti per veiklg projekto komandoje (R. Ciutiené, E.

Meiliené, & 1. Simkinaite, 2009). Projektinés veiklos efektyvumas bus didesnis, kuo labiau projekto

komandos nariai jsitrauks j bendrg veiklg siekdami bendry tiksly.

Kaip teigia Cooke-Davies ir Arzymanow (2003), projekty valdymas apima dvi dimensijas:

techning ir Zzmogiskaja. Jei techniskoji dimensija integruoja projekty valdymo procesus ir technikas, tai

zmogiskoji dimensija apima projekto procesus atliekan¢iy zmoniy kompetencijas ir patirtj. B.

Martinkus, B. Neverauskas ir A. Sakalas (2002) i$skyré bendriausias kompetencijy raisis (zr. 1 lent.).

1 lentelé. Kompetenciju klasifikavimas(B. Martinkus, B. Neverauskas ir A. Sakalas, 2002)

Komll?l_le;ieesncqu Kompetencijos apibudinimas Kriterijai
Asmens i$sivystymas, Komunikavimo ir kooperavimo sugeb¢jimai
bendravimas su Zmonémis, Sugeb¢jimas deleguoti
Asmeniné kolektyvu KirybiSkumas
Stabilumas ir pasitikéjimas savimi
Sugebe¢jimas dirbti komandoje
Sugeb¢jimas intensyviai dirbti
Mokéjimas dirbti su Saves pateikimas
o bendradarbiais, vadovais, Sugebéjimas kontaktuoti
Socialine klientais, bei sugeb¢jimas Derybinis lankstumas
sukurti atitinkama jmonés Sugebe¢jimas kooperuotis
klimatg Sugebg¢jimas iSdéstyti savo nuomone
Sugebé¢jimas klausti
Sugeb¢jimas gauta informacija, | Sugebéjimas spresti problemas
) perdirbti, jvertinti, teikti Analitinis mastymas
Metodiné pasiiilymus biisimai veiklai Tikslo suvokimas, sugeb¢jimas planuoti
gerinti, dalyvavimas Analizuoti rezultatus
socialiniuose procesuose Individualaus grupinio darbo technikos iSmanymas
Organizacijos vystymas
Apima visas zZinias, Dalykinés zZinios
Profesiné pasirengima, reikalinga Specialybing¢ patirtis
konkretiems profesiniams Taikymo patirtis
uzdaviniams atlikti Dalykiniai jgtidziai
Zinios apie produkta
Savo darbo srities, Imonés rezultaty uztikrinimas
Valdymo organizacijos valdymas Gamybos paripinimas

Inovacijos
Strateginis mastymas ir planavimas

Bendradarbiy skatinimas
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Autoriai kompetencijas jvertino, pasitelkdami svarbiausias individo savybes ir gebéjimus
reikalingus efektyviam darbo atlikimui organizacijoje.

Pasak A. Savanevitien¢s ir V. Silingienés (2007) projekty komandos kompetencijy model;
sudaro:

- dalykiné¢ kompetencija, reikalinga atliekant konkreCius uzdavinius ir priimant efektyvius

sprendimus;

- metodin¢ kompetencija — tai jvairiy metody zinojimas ir geb&jimas jais naudotis;

- socialiné kompetencija — tai komandos nario elgesys su kitais bendradarbiais;

- vadovavimo kompetencija — tai zinios ir sugebéjimas vadovauti zmonéms siekiant numatyty

tiksly.

R. Ciuzas, J. Monkevi¢ius (2013) isskyré kiekvienam projekty komandos nariui ir vadovui
biutinos kompetencijos:

- komandinio darbo — geb¢jimas nuolat mokytis, drgsa klausti; aiSkiy visiems zinomy tiksly
tur¢jimas, geb¢jimas iSnaudoti kity komandos nariy pranasumus; geb¢jimas kurti pasitikéjima
kelian¢ig atmosfera; gebéjimas pagelbéti kitiems komandos nariams;

- susijusios su daugeliu projektinés veiklos etapy — organizuotumas; vizijos ir tiksly zinojimas;
laiko valdymas; informacijos valdymas;

Bei vienam ar keliems komandos nariams biitinos kompetencijos: atskiriems projekto
etapams (projekto inicijavimui, planavimui, vykdymui, baigimui, kontrolei) biitinos kompetencijos —
1déjy generavimas ir pristatymas; gebéjimas planuoti, prognozuoti, iSskirti veiklos prioritetus; deryby,
kompromisy paieskos gebéjimai ir kt.

Kiekviename projekty vykdymo etape R. Ciuzas, J. Monkevigius (2013) idskyré specifines, tik
konkretaus etapo veikloms biidingas kompetencijas, kurios bitinos sékmingam projekty
jgyvendinimui.

Projekto inicijavimo veikloms atlikti reikalingos komandos kompetencijos: 1déjy generavimas ir
pristatymas; idéjy iSklausymas ir supratimas; jzvalgumas; naujoviy valdymas; pokyCiy valdymas;
gebéjimas uzdegti, paskatinti kitus; gebéjimas numatyti ir jvertinti rizika; konstruktyvi kritika ir kt.
Norint, kad idéjy ieSkojimo, kiirimo ir pristatymo procesas bty efektyvus, komandoje turi biiti vienas
ar daugiau asmeny, kurie pasizyméty pries tai iSvardytomis savybémis ir geb¢jimais.

Projekto planavimo veikloms atlikti reikalingos komandos kompetencijos: gebé&jimas planuoti,
prognozuoti, iSskirti veiklos prioritetus; geb¢jimas analizuoti ir sisteminti jvairius veiksnius; geb¢jimas
jvertinti 1€Sy poreikj; gebéjimas sudaryti biudzetus; gebéjimas numatyti kokybés kriterijus ir parinkti

priemones; geb&jimas numatyti ir jvertinti rizikg; dalijimasis atsakomybe ir kt.
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Projekto jgyvendinimo veikloms atlikti reikalingos komandos kompetencijos: gebéjimas kurti
komunikavimo sistemg ir ja palaikyti; gebéjimas laiku priimti kokybiSkus sprendimus; derybuy,
kompromisy paieskos geb¢jimai; greitas ir nuolatinis mokymasis; geb¢jimas valdyti rizika ir kt.

Kontrolés proceso veikloms atlikti reikalingos kompetencijos: konstruktyvus kritiSkumas;
gebéjimas valdyti pokycius; gebéjimas numatyti rizikos valdymo priemones, veiksmus ir kt.

Projekto baigimo etapui reikalingos sios kompetencijos: atsakomybés prisiémimas; geb&jimas
vykdyti kokybés kontrole; gebéjimas vertinti kokybe ir kt.

Igyvendinamo projekto sékme ir kokybe uztikrina organizaciné kompetencija, kuri priklauso tiek
nuo projekte dirbanciy asmeny individualiy kompetencijy lygio bei profesiniy ir asmeniniy motyvy,
tieck nuo komandiniy ir organizacijos lygmens kompetencijy. Projekto komandos nariy atsidavimas
bendram tikslui bei visy komandos nariy jsitraukimas j bendrg veiklg tiesiogiai didina statybinés
organizacijos veiklos efektyvumag. Svarbiausi projekto rezultatai ir kokybé yra pasiekiami per
zmogiskojo veiksnio indélj j projekto procesus ir veiklos rezultatus. Akivaizdu, kad auksStesnés
projekty kokybés, o tuo paciu ir didesnio klienty pasitenkinimo, galima pasiekti per nuolatinj
zmogiSkojo veiksnio ugdyma.

Statybinés projektinés organizacijos organizaciné kompetencija, tai organizacijos gebéjimas
sékmingai siekti savo tiksly, santykiy (rysiy) plotméje efektyviai jgyvendinant statybinius projektus per
asmeniniy, kolektyviniy bei organizacijos Ziniy, jgidziy ir gebéjimy visumos suderinamumg.

Statybinés projektinés organizacijos privalo sukurti palankias salygas projekto komandos nariy
kompetencijai atsiskleisti tiek individualiame, tiek kolektyviniame lygmenyje bei iSryskinti
organizacines kompetencijas, atskleidziancias vertés kiirimo potencialg, kuris formuoty pasitikéjima ja,

kaip profesionalios paslaugos tiekéju.
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2. Statybinés projektinés organizacijos klientui, organizaciniy kompetencijuy
pagrindu, vertés kiirimo teoriniai principai

Statyby sektoriuje ypatingas démesys skiriamas santykiy marketingui, kadangi, igyvendinant
projekta, bendradarbiavimas tarp suinteresuoty Saliy labiau priklauso nuo tarpusavio santykiy nei nuo
konkrec¢iy sandoriy. Santykiy verte kuria abu verslo partneriai — tiek paslaugy tiekéjai, tiek jy pirkéjai.
A. Eggert ir W. Ulaga (2002) santykiy vert¢ verslas-verslui (toliau B2B) rinkoje apibiidina kaip
mainus, kuriuose viena jmon¢ perduoda tam tikrg nauda kitai jmonei, o $i, savo ruoztu, jvertinus esama
situacija, sukuria griztamajj rySj. Santykiy vert¢ kuria ne tik pasitikéjimas ir jsipareigojimas verslo
partneriui, bet nemaziau svarbus ir dalijimasis informacija, veiksmy koordinavimas bei aukstas

jsitraukimo laipsnis, gilesnis tarpusavio supratimas.

2.1 Pirkimo procesas verslas-verslui rinkoje ir jo dalyviai.

Pirkimo procesas apima potencialy pirkéjy judéjima nuo pozicijos, kai pirkéjas nieko nezino apie
jmong ar jos produkcija, iki jsitikinimo, kad jmonés produktai ar paslaugos yra tinkamiausi pirkéjo
poreikio tenkinimui (Jobber, Lancaster 2012). TradiciSkai pirkimo procesas suvokiamas kaip
sprendimo pirkti priémimo procesas: poreikio (problemos) nustatymas; informacijos rinkimas
(charakteristikos, specifikacijos sudarymas, apribojimai, alternatyvos); pasiilymy vertinimas;
tinkamiausio pasirinkimas. Paslaugos teikimo metu ir gavus rezultatg perkancioji organizacija atlieka
vertinimg, kaip pirkinys atitinka jo likes¢ius - formuojasi pasitenkinimas/nepasitenkinimas pirkiniu.
Statyby srityje, tik gerokai jsibégéjus statybiniam projektui, galima suzinoti vartotojy pasitenkinimo
laipsnj (A. Daunoriené, A Daunoras, 2006 cituoja Torbica ir Stroh, 2001). Todé¢l statybiné organizacija
turi zZinoti, kokie paslaugos bruozai jtakoja kliento pasitenkinimg ir atsizvelgiant j tai nuolat tobulinti
organizacijos veiklg ir teikiamas paslaugas.

B2B rinkos dalyviy aptarnavimas reikalauja gilesnio jo supratimo, suvokiant jog tai — ateities
bendradarbiavimo pagrindas (I. Jucaityte, J. Mascinskiené, 2011). Sioje rinkoje ypatingas démesys
skiriamas aptarnavimo kokybei. Pirkimo sprendimas grindziamas pelningumu, produktyvumu ir kasty
taupymu, todél, norint paveikti verslo partnerj, reikia taikyti techninés aptarnavimo kokybés priemones
(ji supazindinti su mainy objekto verte, pasitelkiant geros kokybés reklamos medziagg) bei atsizvelgti
ir ] funkcing aptarnavimo kokybe (aptarnavimo biidas: komunikacija, tiekimas, administravimas).
Aptarnavimo kokybé suprantama kaip palyginimas tarp verslo partneriy suvokimo kokio aptarnavimo
jis tikisi ir realiai verslo partnerio suteikto aptarnavimo.

B2B rinkoje pirkimo procesas formalesnis palyginus su vartotojy pirkimo procesu (P. Kotler, G.

Armstrong, V. Wong, J.A. Saunders, 2003, 249p). Pirk¢jas, sieckdamas sumazinti galimg rizikg dél
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netinkamy paslaugy kokybés, rastiSku susitarimu siekia jteisinti visus susitarimus ir sglygas. Statybos
srityje vykdant darbus, Saliy tarpusavio santykiai yra juridiSkai jforminami statybos rangos sutartimi.
Atsizvelgiant | LR Civilinio kodeksu nuostata, daugumoje dideliy statybiniy objekty statytojo ir
rangovo sutartimi nustatyti statybos darbai arba jy dalis yra rangovo perduodami tretiesiems
asmenims, su jais sudarant atskiras statybos rangos sutartis (subrangos sutartis). Siuo atveju, statybiné
organizacija savo subrangovams tampa uzsakovu ir statybiniame projekte uzima generalinio rangovo
pozicija. Generalinis rangovas yra atsakingas uz visg statybos proceso valdyma. Kartais, dél projekto
didelés apimties bei sudétingumo ar finansiniy sumetimy, generalinis rangovas visg darba perduoda
subrangovams, pats statybos projekte atlieka tik organizacinio ir administracinio pobiidzio funkcijas.
Projekte dalyvaujant daugiau subrangovy, atsakomybé uz darby atlikimg tampa segmentuota, tuo
labiau komplikuotas bendrasis projekto administravimas, tad, siekiant efektyviai jvykdyti sutartiniu
Jsipareigojimus, ypatingai svarbi statybinj projekta jgyvendinanciy specialisty kompetencija.

Kaip teigia P. Kotler et.al. (2003), jmoniy pirkimo procese pirkéjas ir pardavéjas yra labiau
priklausomi vienas nuo kito. B2B rinkoje dirbama su kur kas maZzesniu pirkéjy skai¢iumi, taciau
tiekéjams keliami aukstesni reikalavimai, sprendimo pirkti priémime dalyvauja daugiau Zmoniy, tai
profesionalai, savo srities specialistai, kurie formaliai dalyvauja pirkimo procese. Anot P. Kotler ir K.
L Keller (2007) dauguma pirkéjy pageidauja, kad pirkimas t. y. visas problemos sprendimas biity i§
vieno paslaugos tiekéjo, kadangi taip taupomos pirkimo sgnaudos, paprastesnis sistemos aptarnavimas
ir palaikymas. Pirkéjas nori gauti kompleksinj pasiiilymg — visas paslaugas ir prekes viename
komplekte. D¢l Sios priezasties, pirkimai yra dideli ir sudétingi, tod¢l, siekiant racionalaus pirkimo,
sudaromos pirkimo grupés, skiriama daug laiko sprendimo priémimui. Pirkimo sprendimo priémimo
proceso nariai siekia bendry tiksly, bendrai prisiima pirkimo sprendimo rizika. Kiekvienas tokios
grupés narys turi skirtingus interesus, isitikinimus bei subjektyviai vertina sprendimo priémimo
kriterijy reikSminguma, skirtingai vertina organizacijos teikiamg verte. Tod¢l labai svarbu identifikuoti
kliento ir tiekéjo vertés suvokimo atotriikj, tik tuomet galima pasiekti vertés suvokimo tarp kliento ir
uzsakovo suvienodinimo.

Kaip teigia P. Kotler ir K. L Keller (2007) B2B pirkimo sprendimo priémimo procese
dalyvaujantys asmenys atlieka bent vieng i$ Siy funkcijy:

1. Iniciatoriaus — skatinantys, pageidaujantys kg nors pirkti asmenys;

2. Vartotojo — asmenys, kurie naudosis preke ar paslauga. Jie padeda nustatyti reikalavimus pirkiniui;

3. Itakotojo — sprendimy priémimui jtakg darantys asmenys (pvz. tai inzinieriai, techniniai darbuotojai,
kurie padeda apibrézti prekés / paslaugos savybes, jvertina alternatyvas);

4. Sprendéjo — galutiniy reikalavimy ir tiekéjo pasirinkimo sprendimus priimantys asmenys;

5. Tvirtinanciojo — asmenys, pritariantys pasitlytiems sprendéjy ar pirkéjy veiksmams, jie turi veto

teis¢ sprendimo nutarimams;
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6. Pirké¢jo — asmenys, turintys jgaliojimus pasirinkti gamintojus / tiekéjus, vadovauti deryboms ir

suderinti pirkimo salygas;

ar informacijai patekti jpirkimo centrg (pirkimo agentai, operatoriai ar registratoriai).

Pasak autoriy, vienas asmuo gali atlikti netgi kelias funkcijas arba keli asmenys gali atlikti vieng
funkcija. Pirkimo procese gali dalyvauti netgi Zzmonés, nepriklausantys perkanciajai organizacijai, pvz.
valdininkai, techniniai patar¢jai. Kiekvienas pirkimo procese dalyvaujantis asmuo turi savo supratima,
motyvacijg ir polinkius, kurie priklauso nuo jo amziaus, pajamy, iSsilavinimo, uzimamy pareigy,
pozitrio ] rizika, kultiiros. Pirkimo sprendimo priémimas priklausys ir nuo jo dalyviy savito pirkimo
stiliaus. Galiausiai paslaugy tiekéjg pasirenka Zmongs, o ne organizacija, kuriy sprendimo priémimui
jtakos turi asmeniné¢ motyvacija, supratimas, pozitriai. Anot Anot P. Kotler ir K. L Keller (2007)
perkami du sprendimai:

- Organizacijos ekonomings ir strateginés problemos sprendimas;
- Asmeninés pergalés ir atlygio problemos sprendimas.

Atsizvelgiant | tai, organizacijos pirkimo sprendimo priémimas yra ir racionalus ir emocinis —
atitinkantis organizacijos ir individualius poreikius.

Trukmés poziiiriu, L. Bagdoniené¢ & R. Hopenien¢ (2004) iSskiria tris vartotojo dalyvavimo
paslaugos teikimo procese formas:

1. Paslaugos uzsakyme;
2. Visame paslaugos teikimo procese;
3. Rezultato kontroliavime, tikrinime.

Vartotojo dalyvavimas paslaugos teikimo procese yra matomensnis nei paslaugy uzsakymo ar
rezultato tikrinimo etape, kadangi vartotojas daznai, kaip paslaugy poveikio objektas privalo dalyvauti
fiziSkai. Teikiant paslaugg vartotojas dalyvaudamas veikia, galvoja ir patiria emocijas. Autorés

vartotojo dalyvavimg apibudina fizine, intelektine ir emocine charakteristikomis (zr. 2 lent.):

2 lentelé. Vartotojo dalyvavimo teikiant paslaugg formos ir Charakteristikos
(L. Bagdoniené & R. Hopeniené, 2004, 151p.)

. Dalyvavimas
Dalyvavimo Pateikiant paslaugos Teikiant paslau
charakteristikos ant p g antp 154 Kontroliuojant rezultata
uzsakyma (atlikimo fazé)
Fiziniai veiksmai | Duomeny surinkimas | Savitarna Supaprastinta savikontrolé

Intelektualinés Tinkamos informacijos | Naudojimasis sudétinga | Grjztamojo rysio palaikymas
pastangos generavimas technologija
Emocijy raiska SpontaniSkumas Procediry pagristumo | Nuolatin¢ savikontrole, kurig

vertinimas

salygojo vartotojo
priklausomybé nuo tiekéjo
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Organizacija turi siekti, kad vartotojas (statytojas) ir klientas (genrangovas) kuo daugiau
iSmanyty apie gaunamas paslaugas, nes vartotojo ir kliento ziniy lygis mazina kylancias tarpusavio
problemas. Autoriy teigimu, sunkiausia identifikuoti emocines charakteristikas. Klienty emocijos turi
ilgalaik] poveikj darbuotojams (pvz. kontaktinio personalo jausmams ir galvosenai) ir procesams
(komunikacijos politikai, operacijy kontrolei), jos gali tvirtai sujungti paslaugos organizacijg ir klienta,
jei patenkinti jo poreikiai ir lukesciai.

Paslaugy tiekéjas, siekdamas paskatinti vartotoja pasinaudoti paslauga, privalo gerai zinoti, kuris
pirkimo proceso dalyviy vaidmuo, priimant konkrecius sprendimus, yra lemiamas (L. Bagdonien¢, R.
Hopenien¢, 2004). Bitina jvertinti ne tik mainuose uzsimezgusius paslaugos teikéjo ir pirkéjo

santykius, bet ir iki jy pradzios bei po juy suteikimo vykstancius kliento sprendimg lemiancius procesus.

2.2 Profesionaliy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijai

Paslaugy teikéjo pasirinkimas yra labai svarbi rinkodaros ir klienty elgsenos sritis, nes paprastai
Sis procesas iSsivysto ] tolimesnius paslaugos teikéjo ir kliento santykius, pasizymincius didesnés
apimties ir sudétingesniy paslaugy pirkimais. Glaudis klienty ir paslaugy tiekéjo santykiai leidzia
geriau suvokti B2B klienty poreikius bei suteikti jiems didesng verte pateikiant unikalius, individualiai
klientui pritaikytus problemy sprendinius.

Paslaugy teikéjo pasirinkimo kriterijai labai priklauso nuo pacios paslaugos (sudétingumo,
apimties ir t.t), konteksto. Pasirenkant tiekéja perkancioji organizacija perka problemos sprendima.
Manoma, kad tiekéjo pasirinkimui didziausig jtakg daro ekonominiai veiksniai (Zemiausia kaina,
geriausias aptarnavimas), tac¢iau paslaugy tiekéjo pasirinkimas Zenkliai priklauso ir nuo pirkéjo
pasitikéjimo tiekéju. Anot J. A. Fitzsimmons et.al. (1998), pasitikéjimas profesionaliy paslaugy teikéju
yra pirmasis veiksnys renkantis teikéjg. Taciau ne maziau reikSminga yra teikéjo reputacija ir patirtis.
Anot P. Kotler ir K. L. Keller (2007), jmonés patikimumas — tai klienty tikéjimas, kad jmoné gali
sukurti ir pateikti pasitlymus, atitinkanc¢ius jy poreikius ir norus. Autoriai iSskiria tris patikimumo
aspektus:

- imonés kompetencija (geb¢jimas teikti kokybiSkas paslaugas);
- imonés keliamas pasitikéjimas (saziningas, jautrus ir patikimas reagavimas j klienty poreikius);
- jmong¢s patrauklumas (teigiamas jvaizdis, prestiziSkumas, dinamiSkumas).
Pasak P. Kotler ir K. L. Keller (2007), klientams riipi trys dalykai:
1. patikimumas ir nes¢kmiy daznumas;
2. prastovos trukmé (kuo ilgesnis prastovy laikas, tuo didesnés sganaudos. Svarbus jmonés
gebé¢jimas greitai iStaisyti klaida, uztikrinti tiekima);

3. papildomos prieziiiros ir remonto sagnaudos.
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P. Kotler et.al. (2003, 256p.) teigimu, jei tiekéjy pasiiilymai yra labai panasis (atitinka tikslus),
pirkéjas neturi pagrindo racionaliam pasirinkimui, tuomet sprendimo priémime jis gali sau leistis
vadovautis asmeniniais veiksniais.

Pirkéjas, rinkdamasis paslaugy tiekéja, vertina jo pasirengima kurti vert¢ klientui. Kaip teigia K.
Moller (2006), galimyb¢ kurti verte klientui priklauso nuo jo kompetencijos ir gebé&jimy. Kriterijai,
pagal kuriuos klientai vertina ir pasirenka paslaugy tiekéjus, atskleidzia komponentus, kurie
reikalingiausi kuriant klientui verte. Daugumos autoriy nuomone, profesionaliy paslaugy tiekéja
klientai renkasi pagal kokybés rodiklius. Pasak L. Bagdonienés, R. Hopenienés (2004), ,,paslaugos
naudinguma vartotojui saglygoja jos kokybeé, ji 1§ dalies atskleidzia paslaugos verte®. J. Lapierre (1997)
akcentuoja tris pagrindines kokybés dimensijas — kompetencija, patikimuma ir komunikacijg (rySius)
atskleidziancias profesionalios paslaugos kokybe. Taciau, paslaugos kokybé tik i§ dalies atskleidzia
paslaugos verte.

D. C. West (1997) iSskiria teikéjo patirt] ir reputacijg kaip svarbiausius kriterijus. Kiti kriterijai
renkantis profesionaliy paslaugy teikéja yra esami klientai, rekomendacijos, jranga ir kaina.

HC. Barksdale ir Day (2003) iSskiria keturias profesionaliy paslaugy teikéjo pasirinkimui
svarbias dimensijas:

- Suvokta paslaugos teikéjo patirtis, profesionalumas (angl. expertise) ir kompetencija.

- Kaip paslaugos teik¢jas suvokia kliento poreikius ir interesus.

- Paslaugos teikéjo santykiy (rySiy) ir komunikavimo jgtdziai.

- Paslaugos teiké&jo prisitaikymo prie susitarimo ir administraciniy reikalavimy galimumas.

Profesionalios paslaugos teikéjas turi demonstruoti problemos sprendimo gebéjimus ir gebé&jimus
perduoti sprendimg klientui (sprendimo perdavimo gebéjimai) (J. Lapierre, 1997). Kaip teigia A.
Halinen ir E. Jaakola (2006), profesionaliy paslaugy teikéjai kliento problema sprendzia remdamiesi
specializuotomis ziniomis, jgudziais ir patirtimi. Kadangi S§ios sgvokos naudojamos apibréziant
kompetencijg, vadinasi, renkantis profesionaliy paslaugy teikéja svarbu jvertinti tiekéjo kompetencijg.
Tai atskleidzia, kad profesionaliose paslaugose vertés klientams kiirimas daugiausiai priklauso nuo
tiekéjo kompetencijos ir kity neapciuopiamy iStekliy (reputacijos, patrauklumo), kuriuos ir siekia
klientai jvertinti. J. Rakickaité, R. Vaitkien¢ (2009) pateikia vertés klientui kiirimo potencialg

atskleidziancius pagrindinius kriterijus (zr. 3 lent.).

3 lentelé. Profesionaliu paslauguy pasirinkimo kriterijai(J. Rakickaité, R. Vaitkiené, 2009)

Vertés klientui Profesionalios paslaugos teikéjo pasirinkimo Kriterijai
dedamosios Profesionalo (individo) lygmuo Organizacijos lygmuo
= Suvokta paslaugos teikéjo (profesionalo) Suvokta paslaugos teikéjo (organizacijos)
g€ Paslaugos | patirtis, profesionalumas, kompetencija; patirtis. Paslaugos teikéjo prisitaikymo prie
g Y  Kkokybé specializuotos zinios, jgiidZiai, problemos susitarimo ir administraciniy reikalavimy
sprendimo gebéjimai ir kt. galimumas ir kt.
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3 lentelés tesinys

Vertés klientui Profesionalios paslaugos teikéjo pasirinkimo Kriterijai
dedamosios Profesionalo (individo) lygmuo Organizacijos lygmuo
S . Paslaugos teikéjo (profesionalo) Paslaugos teikéjo (organizacijos)
> antykiy : e O o : R o
E (rySiy) santykiy (rySiy) ir komunikavimo santykiy (rySiy) ir komunikavimo
2 s ysty . jgiidziai, sprendimo perdavimo klientui | jgiidZziai, kt.
59 dedamoji gebéjimai ir kt.
- Rekomendacijos Esami klientai
g < Reputacij Rek dacij
£ 2| Pasitikéjimas | " PWACU2 eromencactjos
3] Gyvas zodis ir kt. Gyvas Zodis
> _.| paslaugos N,
0 ey e Ivaizdis
= teikéju .
S Reputacija
~ Patikimumas ir kt.

Panaudojama verté | Kaip profesionaliy paslaugy teikéjas (profesionalas) suvokia kliento misija, tikslus,
(angl. value-in-use) | vizija, strategija, poreikius ir interesus, kliento vertés kiirimo procesus ir kt.

IS 3 lentelés matome, kad vertinant pasirinkimo kriterijus yra svarbios tiek individualios, tiek
organizacinés kompetencijos. Individo/profesionalo lygmenyje potencialiam klientui svarbu
identifikuoti profesionalo profesing kompetencija, patirti, profesionalo gebéjimus komunikuoti,
palaikyti rysj su klientu ir Sio rySio pagrindu gebéti pazinti klienta, jo verslo ir vertés kiirimo procesus.
Pasak J. Rakickaités ir R. Vaitkienés (2009), profesionalo (individo) lygmens kompetencijos yra
nukreiptos ] kliento problemos sprendimg ir kuria didziausig verte. Nors individualios kompetencijos
i§skiriamos, kaip atskira kategorija, taciau jos yra bitina sglyga organizacijos kompetencijai ir jos
tobulinimui. Taciau, tik efektyviai veikiant organizacijai, atskiriems individams atsiranda realios
galimybés atskleisti ir pritaikyti praktikoje savo kompetencijas. Organizacijos lygmenyje iSryskéja
organizacijos kompetencijy (organizacijos administraciniy reikalavimy, procesy, santykiy ir
komunikavimo jgiidziy, kliento verslo procesy suvokimo gebéjimy, patirties...) ir pasitikejimo reikSmé
(reputacija, prekeés Zenklas, jvaizdis, rekomendacijos). Kaip teigia autores, pasitikéjimas yra viena i
esminiy salygy klientams uzmezgant ir palaikant santykius su profesionaliy paslaugy teikéjais.
Paslaugos teikéjo kompetencijos yra viena i§ esminiy prielaidy pasitikejimui kurti.

Renkantis statybines paslaugas teikiancig organizacija, B2B klienty susidoméjimo objektu tampa
paslaugos teikéjo organizacijos kompetencijos, per kurias atsiskleidzia tiekéjo potencialas kurti verte
klientui. Kaip teigia J. Rakickaite, R. Vaitkiené (2009), ,,marketingo uzduotis yra padéti potencialiam
klientui pasirinkti profesionaliy paslaugy teikéja, t. y. leisti pazvelgti j profesionalios paslaugos teikéjo
galimybes kurti vert¢ klientui“. Pasak autoriy, marketingo pagalba turi buti atskleidziamos paslaugas
teikiancio profesionalo (-y) ir organizacijos kompetencijos, t. y. klientui svarbiis paslaugos teikéjo
pasirinkimo kriterijai, bei stiprinamas pasitikéjimas paslaugy teikéju.

Statybinés projektinés organizacijos marketingo objektu tampa jos turimy profesionaly ir
organizacijos kompetencijos, kurios leidzia klientui jvertinti paslaugos teikéjo vertes kiirimo potencialg

ir jtakoja pasitikéjimg statybine organizacija.
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Daugelis autoriy mano, kad klientui svarbiausia paslaugos priecinamumas, patikimumas, tiekéjo
pasirengimas kurti vert¢ (padéti), personalo kompetentingumas. Pasirinkimo kriterijy iSbaigtai
apibrézti nejmanoma, kadangi j paslaugos kokybe¢ kiekvienas klientas zitri subjektyviai ir turi savo

vertinimo Kriterijus ir savitg poziiirj  jy verte.

23 Statybinés organizacijos vertés klientui kiirimo procesas.

Siy dieny klientas, priimdamas sprendima pirkti, gali rinktis i§ didelés produkty ir paslaugy
jvairovés. Klientai pasirenka tarp konkuruojanciy pasiiilymy, remdamiesi sgmoningu ir nesgmoningu
produkto vertés nustatymu. Todél produkty gamintojai turi suprasti, kaip klientai suvokia produkto
verte (A. Bakanauskas, 1997, p. 22). Klientai linke ieSkoti maksimalios vertés, kurig jvertina pagal
pastangas, savo turimas zinias. Klientas i§ pasiiilymy gausos i$sirinks tik ta, kuris, jo manymu, suteiks
jam pageidaujamg verte. Nuo to, ar pasitlymas atitinka kliento ltiikescCius, priklauso jo pasitenkinimas
ir tikimybé, kad jis vél pirks §ig preke (P. Kotler, 2007).

L. Bagdonienés ir R. Hopenienés (2004) teigimu, pageidaujantys pasinaudoti paslauga vartotojai
siekia jsitikinti, kad jos savybiy visuma (kokybé, kaina, tiekimo terminai, aplinkybés) yra geriausi i§
ty, kg galima rasti rinkoje. Vartotojas tam tikru momentu turi uzmégsti rysj su paslaugas teikiancia
jmone. Paslaugy teikime vartotojo dalyvavimas yra biitinas, kad uztikrinti efektyvy paslaugos teikimo
procesa ir garantuoti vartotojo pasitenkinimg. Pasak Siy autoriy ,,paslaugy teikimo sistema — tai visuma
techniniy ir fiziniy elementy bei zmogiskyjy veiksniy, kuriuos sujungus gaunama tam tikra paslauga“

(pav. Nr. 3):

A vartotojas

Techninés

Nematoma & "p'riemonés .
organizacijos (iranga, fizinés
dalis — paramos aplinka)

personalas \
Y

A

B vartotojas

Kontaktinis
personalas

4

Paslauga (vartotojo gaunama nauda)

3 pav. Paslaugos teikimo sistema (L. Bagdoniené & R. Hopeniené, 2004, 30p)

Kaip nurodo aturés, paslaugy organizacijos darbuotojai (kontaktinis personalas) labai susij¢ su

paslauga arba netgi ja atstoja, kai paslaugg suteikia keli darbuotojai. Organizacijos darbuotojai
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tiesiogiai formuoja vartotojy poziiirj ] paslaugas teikianCig organizacijg. Vartotojui nematoma
organizacijos dalis salygoja paslaugos tiekéjo tinklus, organizacijos struktiira, vykdomas operacijas,
valdyma. Paslaugy teikimui labai didele jtaka daro ir kiti vartotojai.

Vertés sgvoka gali biiti suprantama dvejopai: tai vartotojui sukuriama verté ir vartotojo
suvokiama verté. Vertés vartotojui sampratos atskleidzia tris pagrindines vertés vartotojui dedamasias:
vartotojo gaunamg naudg, vartotojo gaunama papildoma nauda, vartotojo patiriamas sgnaudas. Kaip
teigia R. Vaitkien¢, V. Pilibaityte (2008), verté¢ vartotojui siejama su santykiu tarp i§ pagrindinio
produkto gaunamos apc¢iuopiamos ir neapciuopiamos naudos bei vartotojo patiriamy piniginiy bei
nepiniginiy sgnaudy, jsigyjant produkta.

Daugelis autoriy (P. Kotler, 2007; Chang ir kt., 2011; B. Snoj ir kt., 2004; J.C.F. Roig et.al
(2006); Dovalien¢, 2008) vartotojo suvokiama verte apibrézia kaip suvokiamos naudos ir suvokiamy
sgnaudy santykj. Minéty autoriy teigimu, suvokiamas sgnaudas sudaro jmonés nustatyta produkto
objektyvi kaina, transportavimo, montavimo, eksploatacijos ir kitos sgnaudos patirtos po pardavimo
proceso. Biitina jvertinti ir tai, kad vartotojas patiria ir nepiniginiy sgnaudy, t. y. apsipirkimui ar
tinkamo varianto paieskai sugaiStas laikas, fizinés pastangos. J.C.F. Roig et.a/ (2006) bei Y. Wang
et.al. (2004) verte vartotojui jvardija kaip funkciniy (apiuopiamg), socialiniy (gaunama nauda, kuri
aktuali vartotojo socialinéje aplinkoje) ir emociniy (vartojimo procese kylantys jausmai) dimensijy
derinj, kuris atspindi gaunamg naudg vartotojui. Vartotojo apsisprendimg pirkti nulemia naudos, kuria
jis gaus, ir sgnaudy, kurias patirs, santykio jvertinimas. Bitent toks jvertinimas gali apibudinti
vartotojo suvokiamg verte, kuri kiekvieno vartoto suvokiama subjektyviai.

Vertés vartotojui ir vartotojo suvokiamos vertés koncepcijos yra persipynusios. Kaip teigia R.
Vaitkienés, V. Pilibaitytés (2008), ,,per santykius tarp imonés ir vartotojy sukuriama verté abiem
sgveikaujanCioms puséms — vartotojui ir jmonei”. Autorés iSskyré Siuos vertés vartotojui kiirimo
proceso etapus:

1. vertés nustatymas (iSsiaiSkinama, kaip vartotojas suvokia verte, identifikuojamos vartotojy

suvokiamos vertés dimensijos);

2. vertés kiurimas (vartotojy vertés lukesCius atitinkancio prekiy ar paslaugy paketo
suformavimas, kuris apima kokybe, paslaugy spektra, lankstuma, kainy struktiirg ir pan.);

3. vertés komunikavimas (jvairiis rémimo veiksmai, kuriais siekiama jtikinti vartotojus, kad
organizacijos pasitilymas yra unikalus, lyginant su konkuruojan¢iy organizacijy
pasitlymais);

4. vertés jvertinimas (organizacijos privalo nuolat vykdyti paslaugy teikimo proceso
monitoringg tam, kad identifikuoty galimas spragas bei jy iSvengty).

P. Kotler ir K. L. Keller (2009) vertés formavimo procesg skirsto | tris etapus:

- vertés pasirinkimas (segmentavimas, tikslinés rinkos nustatymas, vertés pasitilymy ruos$imas);
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- vertés suteikimas (prekés savybiy, kainos nustatymas, paskirstymo biido pasirinkimas);

- vertés perteikimas (vertés komunikavimas per pardavimo kanalus, pardavimy rémima ir kitas
marketingo priemones).

Statyby sektoriuje norint uztikrinti klienty patenkinimg, labai svarbu suprasti jy keliamus
reikalavimui ir poreikj statybiniam produktui (A. Daunoriené, A. Daunoras, 2006). Vertés kiirimui
svarby vaidmen] vaidina ir statybinés organizacijos orientacija ] klienta, reagavimas j skundus ir
bendravimo jguidziai. Vartotojo gaunamai vertei didele jtaka daro ir i§ ilgalaikiy santykiy gaunama
nauda, tad galima teigti, kad vertés vartotojui kiirimas ir vystymas, kaip ir santykiy gyvavimo ciklas,
tai nuoseklus procesas, vykstantis etapais ir evoliucionuojantis per gana ilga laikotarpj (D. Kiyak,
2014). Santykiy vystymo etapuose jmoné savo atliekamais veiksmais kuria klientams verte, o
siekdama Sio proceso efektyvumo, organizacija privalo realiai suvokti kas yra jos klientai bei nustatyti
Juy suvokiamg vertg. Organizacija, siekdama patenkinti klienty lukesCius privalo suvokti, kad vertés
kirimo procesas turi biiti nukreiptas ne tik j parduodamg produktg bet ir j didesnés vertés klientui
kiirimg. Pasak D. Kiyak (2014), imon¢é siekdama sukurti didesn¢ verte vartotojui, privalo issiaiskinti,
kaip vartotojai suvokia verte (vertés nustatymas), remiantis vartotojy vertés preferencijomis suskirstyti
juos ] segmentus, pateikti jy vertés lukesCius atitinkant] produkto pasitilymag (vertés kiirimas),
komunikuoti sukuriamos vertés konkurencinguma rinkoje (vertés komunikavimas) ir atlikti vartotojy
pasitenkinimo tyrimus (vertés jvertinimas). Vertés nustatymo ir kiirimo etape organizacijos atlickamos
veiklos susij¢ su segmentavimu, tikslinio segmento pasirinkimu ir pozicionavimu (D. Kiyak, 2014).
Imoné nustaciusi klienty poreikius ir likes¢ius (klienty suvokiamg verte) pagal gautus kriterijus
nustato tikslin] segmentg. Tai jgalina pasitlyti klientams jo lukesc¢ius ir poreikius atitinkant] produkta.
Kliento likesCius formuoja jo patirtis, pazystamy patarimai ir rekomendacijos, konkurenty, bei
specialisty teikiama informacija ir pazadai. Isigij¢s produkta, klientui suteikiama verte, kuri susijusi
tiek su produkto apCiuopiamomis, tiek su neapciuopiamomis savybémis (D. Kiyak, 2014). Autoriaus
teigimu, vertés teikimo ir palaikymo klientui etape Salia pagrindinio produkto jmoné siiilo papildomas
ar (ir) palengvinancias paslaugas. Imon¢ taip deda ypatingas pastangas, kad vartotojas pakartotinai
isigyty situloma paslauga, t. y. tapty lojaliu (jausty pasitikéjimg jmone ir jsipareigojimg jai).
,Pasitik€jimo ir jsipareigojimo prielaida — vartotojy pasitenkinimas pagrindiniu produktu (D. Kiyak,
2014). Taigi Siame etape sukuriama papildoma verté vartotojui.

Pasak A. Daunoriené¢ ir A. Daunoras (2006), vartotoja veikia ir tai, kaip jis gauna statybing
paslauga ir kaip jis tuo pat metu iSgyvena paslaugos kiirimg ir vartojima. Kaip teigia autoriai, vartotojo
lukesciai dél statyby priklauso nuo: vartotojo tiesioging€ patirtis arba patirtis praeityje dirbant su
rangovu ar panasiais rangovais, i§ lipy ] lupas perduodama informacija apie rangova ir vartotojo
asmeniniai poreikiai. Be to, vartotojo liikescius jtakoja rangovo vykdomos marketinginés veiklos bei jo

Jvaizdis ir paties vartotojo investicijos ] projekta ir tarpusavio santykius.
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Tik gerai suvokes ir zinodamas savo organizacines kompetencijas statybiniy profesionaliy

paslaugy tiekéjas gali klientams kurti verte pagrista organizacinémis kompetencijomis. M.

Mickeviciené (2015) teigia, kad organizacijos kompetencijoms jvertinti reikia surasti tokius kriterijus,

kurie leisty spresti, ar kompetencijos:

- iSplaukia i§ disponuojamy iStekliy, gebéjimy ir iSoriniy jmonés atzvilgiu aplinkybiy,

- yra tvarios laike ir erdv¢je (t. y. turi ilgalaikj poveikj),

- yra tikrai butinos, uztikrinant jmonés geb¢jima konkuruoti.

R. Vaitkiené ir J. Rakickaité (2008) pateikia organizacinémis kompetencijomis pagrista vertes

nustatymo procesg (zr. pav. Nr. 4).

Vertés nustatymo procesas

S~

Vertés identifikavimas
Vertés klientui

identifikavimas

_

Woodroff (1997)
Lapierre (2000)
Chacour and Ulaga (2001)

7 Rinkos reikalavimy nustatymas \
\

Verte klientui kurianciy

Verte klientui kurianciy
kompetencijy
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organizaciniy
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organizaciniy
kompetencijy nustatymas
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1
\
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Organizacijai priklausanéiq\‘
kompetencijy
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Linton and Walsh (2001)
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1
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1
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1
1
1
1
1
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1
1
1
1
1
:
1

g e |

Verte klientui kuriancios ir organizacijai priklausancio
organizacinés kompetencijos

N

Harmsen and Jensen (2004)///

Pramonés Sakoje vertingy
kompetencijy identifikavimas
King, Flowler and Zeithaml (2001) ,/

4 pav. Organizacinémis kompetencijomis pagristos vertés nustatymo procesas
(R. Vaitkiene, J Rakickaité, 2008)

Organizacinémis kompetencijomis pagristas vertés nustatymas vyksta kelias etapais:

Identifikuojamos vertés klientui dedamosios. Kad suvokti, kokios organizacinés kompetencijos

kuria vert¢ klientams. Bitina Zinoti kg klientai vertina ir kas jiems kuria verte.

Nustatomos organizacinés kompetencijos kuriancios vert¢ klientams.

Nustatomos organizacijai priklausancios / prieinamos organizacinés kompetencijos.
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Siekiant nustatyti, kurios organizacinés kompetencijos kuria verte klientams, biitina suvokti kas
kuria vert¢ klientams, Zinoti kg jie vertina. Tik atlikus vertés klientui identifikavimg galima atskleisti
profesionalaus paslaugos tiekéjo potencialg kurti verte. Vertés klientui analizé yra strateginis
marketingo jrankis audituojant klienty poreikius, pozicionuojant organizacija konkurenty atzvilgiu,
matuojant intervalg tarp to, kaip klientas ir paslaugos teikéjas suvokia vert¢ S. Chacour and W. Ulaga
(2001). Verte klientai suvokia subjektyviai, todél skirtinguose segmentuose to paties produkto verte
gali biiti suvokiama skirtingai.

J. Lapierre (2000) klienty suvoktos vertés tyrime, atlikus interviu, pirmiausiai identifikuoja
kliento suvoktos vertés dedamasias ir jas priskiria naudos ir kasty dimensijoms. Remiantis gauty
duomeny analize ir literatiros apzvalga, iSskiriamos vertés dedamosios, kurios yra susijusios su
produktu, paslaugomis ir rySiais. Kadangi j B2B pirkima jtraukiami skirtingi darbuotojai, biitina
uztikrinti, kad tyrimo metu bus apklausti pagrindiniai sprendimo priémimo procese dalyvaujantys
asmenys. Tyrimo rezultatuose turi atsispindéti bendras (apjungtas) organizacijos darbuotojy poziiiris ir
apjungtas skirtingy organizacijy poziiris ] tiekéjo skirtingus produktus.

J. Rakickaités, R. Vaitkienés (2009) manymu, jvertinti tik tiksliniam segmentui reikSmingas
vertés dedamgsias yra trumparegiSka. Rinkos poreikiy apibrézimas yra kur kas placiau, nei tik
konkurenty vertés pasiiilymy nustatymas, kurj kaip reik§minga, iSskiria S. Chacour ir W. Ulaga (2001).
Rinkos poreikiy (reikalavimy) nustatymas prasideda rinkos charakteristiky apraSymu, kurios tampa
rinkos reikalavimais, kuriuos organizacijos savaip interpretuoja ir nusprendzia iSpildyti. Pagal rinkos
reikalavimus identifikuojamos vertés klientui dedamosios, kurias susiejus su veiksmais ir jgtdziais,
reikalingais vertés kiirimui, identifikuojamos kompetencijos. Identifikavus vertés klientui dedamasias
ir zinant, kas kuria verte klientams galima identifikuoti vertés kiirimui reikalingas organizacines
kompetencijas.

Vertés klientui kiirimui reikalingy organizaciniy kompetencijy identifikavimui, H. Harmsen ir
B. Jensen (2004) sitllo susieti rinkos reikalavimus su kompetencijomis, kurios reikalingos jiems
ispildyti ir tokiu buidu kurty verte rinkoje. Sios sgsajos rysiy atradimas leisty priimti strateginius
sprendimus imon¢je. Taigi, rinkos reikalavimy nustatymas tampa jrankiu, leidZian¢iu lengviau
identifikuoti ir pasitikrinti nustatytas vertés klientui dedamagsias. Kaip teigia R. Vaitkiené¢ ir J.
Rakickaite (2008), sasajy paieska turéty vykti tarp vertés klientui dedamyjy ir kompetencijy, reikalingy
kuriant klientams verte. H. Harmsen ir B. Jensen (2004) organizacijos vertés kiirimo rinkoje
jvertinimui sitilo naudoti steb¢jimo metoda (sudétingas ir laikui imlus procesas) arba naudotis
informantais, kurie suteikty jzvalgy apie vertés kiirimui svarbias kompetencijas. Nustatant rysj tarp
vertés klientui dedamyjy ir reikalingy kompetencijy galima pasiremti organizacijos jvairiy sri¢iy
darbuotojais (organizuojant individualts interviu, grupines diskusijas). Kad uZtikrinti objektyvesniy

duomeny gavima, autoriai pataria, identifikuoti pramonés Sakoje vertingas kompetencijas. Taip galima
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pasitikrinti, ar tiksliai identifikuotos klientui verte kurian¢ios kompetencijos. ISrySkéje neatitikimai gali
duoti naujy jzvalgy.

A. W. King, S. W. Flowler ir C. P. Zeithaml (2001) identifikuodami kompetencijas pirmiausiai
pataria sudaryti vertingy organizacijos pramonés Sakoje kompetencijy sarasa. Identifikuojamos
kompetencijos, kurios lemia pasirinktoje Sakoje veikianciy organizacijy konkurencinj pranasuma.
Pasak autoriy, tolimesniame etape analizuojamos identifikuoty kompetencijy charakteristikos,
vertinama ar jos kuria konkurencinj pranasumg ar ne. Taip iSrySkinamos esminés kompetencijos
kurian&ios konkurencinj prana$uma. Si metodika leidZia i§ dalies nustatyti klientui verte kuriandias
kompetencijas ir identifikuoti, kurios jy organizacijai priklauso ar yra prieinamos, taciau
neidentifikuoja organizaciniy kompetencijy, kurios kuria vertg tiksliniam klienty segmentui.

Kuomet organizacija identifikuoja vert¢ klientui kuriancias kompetencijas, ji sekanciu etapu turi
1$siaiskinti, kurias 1§ vertés kiirimui reikalingy kompetencijy ji turi. Organizacija privalo komunikuoti
tik tas vertés kiirimui reikalingas kompetencijas, kurias ji turi arba kurios jai yra prieinamos, kadangi,
kitu atveju, ji nepateisins kliento lukes¢iy, nes nesugebés iSteséti savo pazady, t. y. klientui suteikti
zadamga verte.

Statybinés projektinés organizacijos atliktas savo veiklos tyrimas, pagal R. Vaitkiené ir J.
Rakickaite (2008) pateikta organizacinémis kompetencijomis pagrista vertés nustatymo metoda,
padéty jmonei nustatyti turimas ir trikstamas kompetencijas, identifikuoti organizacinés
kompetencijos vystymosi galimybes ir kryptis. Organizacijos marketingo veikloje svarbu suprasti, kad
jmon¢ rinkoje parduoda savo kompetencijas kurianCias vert¢ klientui, per zinias, patirt] ir geb¢jimus.
Siekdama biiti konkurencinga ir patraukli klientams, organizacija turi komunikuoti savo turima
organizacing kompetencija bei potencialg spresti kliento problemas.

Pasak J. Rakickaite, R. Vaitkien¢ (2009), profesionaliy paslaugy verté¢ klientui turéty buti
analizuojama santykiy (rysSiy) perspektyvoje. A. Halinenas ir E. Jaakola (2006) mano, kad
profesionalioms paslaugoms biidingas aukstas sgveikos (jsitraukimo) tarp paslaugos teikéjo ir kliento
laipsnis, todél, anot J. Lapierre (1997), jose svarbi santykiy (rySiy) dedamoji. Statyby sektoriuje
ilgalaikis bendradarbiavimas leidzia geriau suprasti kliento poreikius, bei tuo paciu ir klientui leidzia
geriau suvokti paslaugy tiekéjo galimybes tenkinti Siuos poreikius.

L. Jucaityté, J. Mascinskiené (2011) pateikia santykiy vertés didinimg jgalinancias priemones:

- Imonés noras iSkovoti verslo partnerio lojaluma reikalauja daug pastangy. Kuriant santykiy su
klientais verte B2B rinkoje ypatingai svarbu suprasti, kad tokiy santykiy pagrindas turi biiti geriausios
vertés kiirimas, kuomet mainy dalyviai kitiems §io proceso dalyviams suteikia auksciausig verte.

- Verslo santykiams palaikyti bei tobulinti, reikia rodyti nuolatinj démesj savo verslo partneriui,

kartu dalyvauti bendrose konferencijose, parodose bei seminaruose, o taip pat teikti verslo dovanas.
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- Stipriis bei nuolatos puosel¢jami verslo santykiai turi pasizyméti profesionalumu, abipuse
pagalba rengiant bendrus verslo projektus, tarpusavio pasitikéjimu, patikimu informacijos srauty
valdymu.

Organizacija, norédama islaikyti stabilumg ir siekdama i$likti konkurencinga, privalo daugiausiai
démesio skirti ilgalaikiy santykiy su klientais palaikymui.

B2B klienty aptarnavimas reikalauja gilesnio jy supratimo, kadangi labai svarbu identifikuoti
kliento lukesCius ir jo vertés suvokimg. Teikéjo pasirinkimo procese dalyvauti gali netgi keletas
asmeny (pirkimo grupé¢), su skirtingais interesais, jsitikinimais bei savitomis vertybémis. Tad biitina
gerai zinoti, kuris pirkimo proceso dalyvis priima reik§mingiausius sprendimus, kurie lemia galutinj
profesionalios paslaugos tiekéjo pasirinkima.

Statyby sektoriuje dirbancios jmonés, kompetentingos projekty komandos déka, teikdamos
profesionalius inZinierinius sprendimus, jgyvendina statybinius projektus. Projekto sékmé, o tuo paciu
ir kliento likesCiy patenkinimas priklauso nuo darbuotojy individualaus, komandinio ir organizacijos
kompetencijy lygio.

Statyby sektoriuje dirbanti organizacija kuria klientams verte, parduoda problemy sprendimus
remdamasi turimomis specializuotomis ziniomis, jgiidziais ir patirtimi. Vadinasi, jmonés galimybé¢
kurti verte klientams priklauso nuo jos disponuojamy organizaciniy kompetencijy. Tam, kad kurti
klientams verte, reikia gilesnio jy poreikiy ir interesy supratimo, biitina identifikuoti kliento vertés
suvokima prie§ paslaugos suteikima, paslaugos teikimo metu ir po paslaugos suteikimo.

Klientas rinksis tg paslaugy tiekéja, kuriuo pasitikes ir tikés jo pasirengimu kurti verte bei tuo,
kad paslaugy tiekéjas gali jgyvendinti statybinj projekta, o gautas rezultatas atitiks jo poreikius ir
norus.

Statybinio projekto jgyvendinimas yra rizikingas procesas, tad did¢ja uzsakovy lojalumas
patikrintiems rangovams, kurie praeityje demonstravo atliekamy statybiniy darby ir aptarnavimo
kokybe, tuo uzsitarnaudami patikimo partnerio varda.

B2B rinkoje pasitikéjimas yra vienas svarbiausiy elementy, nulemianc¢iy tolimesnj verslo
partneriy bendradarbiavima.

Remiantis mokslinés literatiiros analize darbo autorés sudaryta statyby sektoriaus profesionaliy
paslaugy tiekéjo, organizacinémis kompetencijomis paremta, vertés klientui kiirimo loginé schema

pateikta 5 paveiksle:
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PROFESIONALIY PASLAUGY TIEKEJAS

Organizacinés kompetencijos:

Reputacija, patirtis, pajegumas,

Kliento poreikiy ir interesy suvokimas
Santykiy (rysiy) ir komunikavimo jgidziai;

Sitilomas problemos sprendimas

Tinkamos informacijos generavimas;

Paslaugos uzsakymas
(tiekéjo pasirinkimas)

Problemos sprendimo gebéjimai.

Organizacinés kompetencijos (Zr. I priedq):
Komandinio darbo kompetencijos;
Projekto inicijavimo laikotarpiui reikalingos

Paslaugos teikimas

kompetencijos;

KLIENTAS
Kliento gaunama nauda (vert¢)

Projekto vykdymui reikalingos kompetencijos,
Projekto baigimui reikalingos kompetencijos;
Kontrolés procesui vykdyti reikalingos
kompetencijos.

Projekto planavimui reikalingos kompetencijos,

Popardaviminiai veiksmai

Organizacinés kompetencijos:
Griztamojo rysio palaikymas;

(rezultato kontrol¢)

Po paslaugos suteikimo | Paslaugos teikimo procesas

Gebéjimas vertinti kliento pasitenkinimg;
Tarpasmeninis supratingumas,

Santykiy (rysiy) ir komunikavimo jgidziai;
Poveikis ir jtaka.

S pav. Statybu sektoriaus profesionaliy paslaugy tiekéjo, organizacinémis kompetencijomis

paremta, vertés klientui kiirimo loginé schema (sukurta darbo autorés).

Statybines paslaugas teikian¢ios organizacijos privalo suvokti savo kompetencijas ir jy pagrindu

klientams kuriama vert¢ bei kurti iSorinio ir vidinio marketingo sistemas, kurios biity nuosekliai

orientuotos ] darbuotojy kompetencijy ugdyma ir vieSinima.
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3. Statybinés organizacijos UAB ,,Elektros zona” atvejo analizé

Organizacinémis kompetencijomis pagristas vertés klientams kiirimas galimas tik tuomet, kai
profesionalios paslaugos tiekéjas aiskiai suvokia ir zino savo kompetencijas, kurios kuria verte
klientams. Siekiant padidinti statybinés organizacijos UAB ,,Elektros zona“ konkurencinguma buvo
nuspresta atlikti empirinj tyrimg ir iSsiaiSkinti, kas jos klientams kuria verte, kokiy verte kurianciy
organizaciniy kompetencijy reikia ir kokiomis i$ jy disponuoja UAB ,,Elektros zona®.

Nuspresta naudoti atvejo tyrima, kadangi jis leidzia tyrinéti veiksnius taip, kaip jie egzistuoja,
padeda geriau suprasti tiriamg procesg ir paaiskinti dalyviy elgesj ir mastymg. Tiriami reiSkiniai
studijuojami jy kontekste. Atvejo analizé¢ leidzia uZztikrinti, kad tyrimo objektas bus iStiriamas
jvairiapusiskai ir tai leis placiau atskleisti, suprasti bei pamatyti daugiau reiSkinio aspekty (Baxter,
Jack, 2008). D. Remenyi (2012) teigia, kad atvejo analiz€¢ naudojama stengiantis atsakyti j sudétingg ir
nemazai tyr¢jo jsitraukimo pareikalausiant] klausimg. Svarbu atpazinti kontekstg, kuriame atsiranda
tyrimo klausimas ir kokiame kontekste jis atsakomas.

Pasirinkta analizuoti elektrotechnines paslaugas teikianc¢ios jmonés UAB ,,Elektros zona“ atvejis,
kadangi darbo autoré turi galimybe tirti Sig statybine projekting organizacija, nes pati dalyvauja Sioje
veikloje, yra jsigilinusi j vykstancius procesus, turi virs dvylika mety darbo patirties statyby sektoriuje,
tad gerai iSmano tiriamg situacija. Atliekant tyrima siekiama empiriSkai patikrinti teorines prielaidas.
Tuo tikslu, su statybiniy projekty komandy nariais, teoriniy prielaidy pagrindu, buvo atliktas interviu ir
véliau jy paprasSyta jvertinti, kurios interviu metu iSskirtos kompetencijos yra labiausiai reikSmingos
atskleidziant organizacijos vertés kiirimo potencialg, kuris formuoty pasitikéjimg ja kaip profesionalios

paslaugos tiekéja ir kiek Sios kompetencijos charakteringos UAB ,,Elektros zona®.

31 UAB ,,Elektros zona* veiklos analizé

UAB “Elektros zona”— lietuvisko kapitalo jmoné kuri veiklg pradéjo 2004 m. sausio mén. 29d.
Imonés komercinés veiklos objektas: statyba - elektros sistemy projektavimg ir jrengimas. Bendrovés
specializacija - paslaugy atlikimas paskirstymo ir perdavimo tinkly elektrotechnikos ir automatikos
dalyse:

- Elektros jrangos ir tinkly iki 10 kV jtampos montavimas, projektavimo darbai;

- Apsaugos nuo zaibo ir vidaus virSjtampiy jrengimas;

- Protingo namo sistemy projektavimas ir jrengimas;

- Bandymai ir diagnostika, elektros dydziy matavimai;

- PrieSgaisriné ir apsauginé signalizacija;

- Galios, paskirstymo skydy gamyba, surinkimas.
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UAB ,,Elektros zona*“ apyvarta, kelis paskutinius metus, siekai vidutiniskai apie 3,5 mlin. eury,
imonéje dirba vir§ SeSiasdesimt darbuotojy. Didziaja jmonés darbuotojy dalj sudaro inzinerinio
iSsilavinimo kompetentingi specialistai, turintys ilgamete darby patirti, nuolat keliantys savo
kvalifikacijg Lietuvoje ir uzsienyje.

Misija — kurti ilgalaike jmonés verte, teikiant paslaugas energetikos sektoriuje.

Vizija — siekiame tapti konkurencinga, modernius inzinerinius sprendimus teikiancia bendrove,
kuri orientuojasi i darbuotojy darna, atlickamy darby kokybe, inovaciniy Ziniy jsisavinimg bei plétra.

Vertybés - Socialiai atsakinga jmoné, orientuota j kokybiska ir sgziningg darba.

Organizacijos vystymo tikslai:

- Tapti geidziamiausiu darbdaviu elektros energetikos srityje;

- Tapti zinomiausia elektros montavimo darbus atliekancia jmone Lietuvoje;

- Tapti patikimiausiu ir geriausiu partneriu elektros energetikos srityje.

Elektros sistemy montavimo paslaugas atliekant stambiuose objektuose dazniausiai organizacijai
tenka dirbti su genrangovais subrangovo pozicijoje, kadangi statytojas (paslaugy pagrindinis
uzsakovas) skelbia konkursa visam objektui, jo neskaidydamas i dalis. Rangovu tampa statybiné
organizacija, kuri atskiry sistemy jrengimui samdo subrangovus. Tad pagrindiniai UAB ,,Elektros
zona“ klientai yra UAB ,,Mitnija“, UAB ,,Realco statyba“, UAB ,,Enerstena‘“, UAB ,,Autokausta‘ ir t.t.
Paveiksle. Nr. 1 matyti, kad su kiekvienais metais, UAB ,,Elektros zona“ sutar¢iy vis didesn¢ dalj
sudaro subrangovinés sutartys. Galima teigti, kad UAB ,Elektros zona“ pagrinding veikla vykdo

subrangovo pozicijoje, kaip statiniy eletrotechniniy sistemy rangovas.

UAB "Elektros zona" apyvarta pagal sutarciy tipus

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20% 34,38
10% 16,22 —

0% I S—— 1,88 m—— 2,84 EE——
2013 m. 2014 m. 2015 m.
M Projektavimo sutartys Rangos sutartys B Subrangos sutartys

6 pav. UAB ,,Elektros zona* apyvarta pagal sutarc¢iy tipus
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Kadangi, projektin¢ organizacija klientams siiilo jy problemy sprendimus per turimas zinias ir
gebéjimus, tad ZzmogiSkasis veiksnys yra svarbiausiais veiksnys, apsprendziantis organizacijos veiklos
efektyvuma. Atsizvelgdama i tai, 2009 geguzés 07 dieng UAB “Elektros zona”, Socialinés apsaugos ir
darbo ministerija bei paramos fondas Europos socialinio fondo agentiira pasira$¢ paramos skyrimo
sutart] projektui “UAB ,,Elektros zona“ darbuotojy ir vadovy kvalifikacijos ziniy ir gebéjimy
tobulinimas didinant darbuotojy gebéjimus prisitaikyti prie organizacijos poreikiy bei darbo rinkos
poky¢iy” pagal 2007-2013 m. zmogiskyjy iStekliy plétros veiksmy programos 1 prioriteto
., Kokybiskas uzimtumas ir socialiné apréptis“ priemone “Zmogiskyjy istekliy tobulinimas jmonése*.
Projekto metu darbuotojai jgijo specializuoty profesiniy ziniy ir jgudziy, suteikianciy galimybeg
efektyviau bei rezultatyviau atlikti tiesiogines veiklas, leidZianciy geriau suprasti vyksiancius iSorinius
ir vidinius procesus. Remdamasi mokymuose gautomis Ziniomis, UAB ,FElektros zona“ jdiegta
matriciné valdymo struktiirg su aiskiai apibréztomis pareigomis ir atsakomybe. Tokia jmonés struktiira
buvo pasirinkta, siekiant pagerinti jmonés lankstuma, decentralizuoti sprendimy priémimg. Projektas
s¢kmingai uzbaigtas 2011-04-30 d.

Gautos zinios jmonei padéjo iSmokti kontroliuoti atliekamy darby kokybe, darby organizavimga.
2011 m sausio mén. UAB ,,Elektros zona* jdiegta kokybés, aplinkosaugos bei profesinés saugos ir
sveikatos sistema pagal tarptautinius standartus ISO 9001:2000, ISO 14001:2004, OHSAS
18001:2007.

Veiklos efektyvumui labai reikSminga atskiry sistemos elementy ir posistemiy koordinavimo
kokybé. Siekiant optimizuoti visus pagrindinius jmonés veiklos procesus, buvo nuspresta diegti naujg
integruotg verslo valdymo sistemg. 2010-06-03 UAB ,,Elektros zona®, Lietuvos Respublikos tkio
ministerija bei Vie$oji jstaiga Lietuvos verslo paramos agentiira pasira$¢ paramos skyrimo sutartj
projektui “UAB ,,Elektros zona” verslo procesy optimizavimas, diegiant e-verslo sprendima pagal
Ekonomikos augimo veiksmy programos 2 prioriteto ,,Verslo produktyvumo didinimas ir aplinkos
verslui gerinimas® jgyvendinimo VP2-2.1-UM-02-K priemone ,,E-verslas LT*. Projektas sékmingai
igyvendintas 2012-10-17 - jmong¢je idiegta individualiai jmonei sukurta verslo procesy valdymo
sistema, kurios deka atliekamas projekty planavimas, kontroliavimas ir analizé (laiko, finansiniai,
poky¢iy rodikliai), gaunamas atskiry funkcijy suderinamumas. Projekty valdymo sistemos déka UAB
,Elektros zona* operatyviau reaguojama ] poreikio/projekto pakitimus. Sistema leidzia uzsakovui
internetu stebéti projekto jgyvendinimo eiga - darby jgyvendinimg pagal numatyta grafika. Taip
siekiama uzsakovui suteikti aiSkumo, formuoti pasitikéjimg ir bendradarbiavima.

Naujoji IT sistema automatizuoja bei integruoja daugelj vidiniy ir iSoriniy procesy ir duomeny
perdavimg tarp jy. Sistema leidzia atlikti aukSto lygio darby kontrole ir planavimg (darbuotojy
naSumas, efektyvumas, sunaudoty medziagy santykis su atliktais darbais ir t.t.). Darbuotojy darbo

nasumo ir efektyvumo stebésena per detaly atlikty darby fiksavima, uztiktina veikos atsekamuma
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(kuris darbuotojas kur ir kada atliko konkrety darbg), kokybiSkesnj darba, mazesn; defekty skaiciy,
kelia darbo nasuma (2013 m. darbo naSumas buvo 61 %, 2014 m. — 72 %, 2015 m. — 78 %). Per ta patj
laiko tarpa darbuotojai atlieka daugiau uzduociy, o tai sukuria daugiau pridétinés vertés jmonei ir jos
klientams.

UAB ,,Elektros zona* veiklg administruoja Direktorius. Organizacija veikia projektiniy komandy

principu, jmonéje jdiegta matriciné valdymo struktiira.

Akcininkai
Direktorius
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7 pav. UAB ,,Elektros zona* struktira

Projekto igyvendinimo technologinio proceso tvarkoje iSdéstytos pagrindinés valdymo ir
sprendimo priémimo procediiros. Esama jmonés struktiira uZztikrina lankstumg, efektyvig
komunikacija, greita sprendimy priémima, bendradarbiavima, efektyvy darbuotojy mokymasi (viduje,
iSoréje).

Imonés darbuotojy skaicius pokyc¢iai pavaizduoti 8 paveiksle ,,Vidutiné darbuotojy skaiciaus
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8 pav. Vidutiné darbuotojy skaiciaus kaita
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Diagramoje matyti rySkus darbuotojy skaifiaus sumazéjimas 2009 m. dél ekonominés krizes,
pablogéjus imonés finansiniai padéciai. Paskutiniais metais dirbanciyjy skaiius stabilizavosi ties 61
darbuotoju. Didziausi pokyciai vyksta technikos skyriuje, kinta elektriko pareigose dirbanciy
darbuotojy skaic¢ius. Tam didziausia jtaka turi jmonés vykdomy statybiniy projekty kiekis ir jy
apimtys. Administracijoje darbuotojy skaiCius iSlieka stabilus. Kadangi statyby sektorius yra
nepatrauklus jaunimui (fiziskai sunkus, atSiaurus, neSvarus darbas), imong¢je Siai dienai dirba 46 proc.
darbuotojy vyresni nei 45 metai. Vis labiau juntamas darbo jégos senéjimas ir jauny kvalifikuoty
darbuotojy, kurie pakeisty sené¢jancius darbuotojus, trukumas. Nors ir vidutinis darbuotojy skaiCius

iSlieka stabilus, taciau jmon¢je yra salyginai didelé darbuotojy kaita (zZr. 9 pav.):
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9 pav. UAB ,,Elektros zona*“ darbuotojy kaita

D¢l dideles darbuotojy kaitos bei dinamiskos statyby aplinkos, jmonei nuolat tenka investuoti j
naujy ir esamy darbuotojy apmokymus. Statyby sektoriuje triiksta kvalifikuotos ir kompetentingos
darbo jégos, todél konkurencija dél gery darbuotojy vis stipréja, nuolat juntamas kompetentingy
darbuotojy stygius. Dél Siy priezasCiy, nuolat kinta jmonés disponuojamos organizacinés
kompetencijos bei jy lygis. Imoné privalo nuolat stebéti ir vertinti savo turimas kompetencijas, kad
realiai suvokty savo potencialg kurti verte klientams.

Statyby sektoriuje veikian¢iy jmoniy veikla, kad uztikrinti biiting kokybe, yra formalizuota,
reglamentuota griezZtomis statybos normomis ir taisyklémis, reikalavimais. Elektrotechnines paslaugas
teikian¢ioms organizacijoms konkuruoti kitais parametrais negu kaina yra gana ribotos galimybés.
VieSuose pirkimuose, organizacijai atitinkant konkurso keliamus kvalifikacinius reikalavimus,
pagrindiniu vertinimo kriterijumi iSlieka kaina. Konkurencinj pranaSumg jgyja tos organizacijos,
kurios sugeba efektyviausiai planuotis ir organizuoti darbus, tuo pasiekdamos aukstesnj darbuotojy
naSumo rodiklj. Taciau, organizacijai dirbant subrangovo pozicijoje, pirmiausiai jai reikia buti
pakviestai dalyvauti genrangovo skelbiamame konkurse, tik tuomet ji gali pateikti savo pasitilymg ir
konkuruoti kaina. Statytojui, laiméjus statybinj projekta, jis, pagal Lietuvoje galiojancius istatymus,

gali tiesiogiai samdyti atskiry projekto daliy rengéjus. Statybiné organizacija atskiry sisteminiy daliy
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rangovus kvieCia dalyvauti pirkimo konkurse atsizvelgdama j susiformavusius tarpusavio santykius,
patirt}, galimy rangoviniy organizacijy patikimuma bei pajéguma kokybiskai atlikti numatomus
statybinius darbus. Pasirinkimui jtakos turi ir organizacijos reputacija, rekomendacijos, kurios remiasi
rangovo veiklos patirtimi, organizacijos geb¢jimu efektyviai valdyti projektus bei projekto valdymo
komandos kompetencija. Todé¢l UAB ,Elektros zona®“ labai svarbu iSrySkinti ir komunikuoti
organizacijos kompetencijas atskleidzianc¢ias vertés kiirimo potenciala, kuris formuoty pasitikéjimg ja
kaip profesionalios paslaugos tiekéju.

Dauguma dideliy statybos projekty yra vienkartiniai, su unikaliais technologiniais sprendiniais.
Statybos procesas, tai iStisa grandiné vienas su kitu susijusiy sprendimy, bet kuri atskira statybos
proceso dalis jtakoja viena kita, o visy projekto dalyviy priimty sprendimy visuma lemia galuting
rezultaty kokybe. Statyby sektoriuje sudétinga tiksliai nustatyti klienty reikalavimus ir juos s¢kmingai
transformuoti j statyby objekta. Projekty klaidos, nepriimti technologiniai sprendiniai ir nepakankamas
bendradarbiavimas tarp atskiry sistemy rangovy daznai didina projekto jgyvendinimo kastus, kelia
nepasitenkinima, pykcius tarp projekto dalyviy. UAB ,,Elektros zona“ 2013 m., su uzsakovu sutartu
laiku, uzbaigta 21 % projekty, 2014m - 18 %, 2015 m. - 16 %. Sis rodiklis parodo, kad efektyviam
projekty suvaldymui organizacijai triikksta kompetencijy, tad atsizvelgiant j vis prastéjant] rodiklj,
reikia kuo skubiu jvertinti savo turimas kompetencijas, nustatyti triikstamas ir imtis veiksmy
uztikrinanéiy efektyvesnj procesy suvaldyma. Siy procesy nesuvaldymas kenkia jmonés reputacijai,

gali biiti prarandamas jos, kaip patikimos, kompetentingos organizacijos statusas, geras vardas.

Norint sékmingai iSsilaikyti verslo rinkoje, projekty valdymu paremtos organizacijos turi
sekmingai vykdyti savo projektus. Konkurencinga yra ta jmoné¢, kuri zinoma kaip kompetentinga
organizacija iSlaikanti rinkoje gera savo reputacija, efektyviai valdanti savo resursus ir tokiu bidu

pasiekianti mazesniy veiklos kasSty nei konkurentai.

3.2 Statybinés organizacijos klientams verte kurianciy organizaciniy kompetencijy tyrimo
metodologija

Tyrimo tikslas. Identifikuoti UAB ,Elektros zona“ klientams verte kuriancias organizacines
kompetencijas.
Tyrimo uzdaviniai:
1. Identifikuoti statybiniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijus.
Identifikuoti klientams verte kuriancias organizacinés kompetencijos dedamasias.

Nustatyti vert¢ kurian¢iy organizaciniy kompetencijy dedamyjy svarbg klientams.

el A

Ivertinti, kiek klientams vertg kuriancios organizaciniy kompetencijy dedamosios biidingos

UAB ,.Elektros zona“.
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Tyrimas atliktas remiantis R. Vaitkienés ir J. Rakickaités (2008) organizacinémis
kompetencijomis pagristos vertés nustatymo procesu (Zr. 8 pav.), kuris susideda i$ trijy etapy: vertés
klientui identifikavimo, verte klientui kurian¢iy kompetencijy nustatymo ir verte klientui kurianciy ir
organizacijai priklausanciy organizaciniy kompetencijy identifikavimo.

Tyrimo metodologijos strategija: Kokybiné atvejo studija.

Kokybinis tyrimas yra tinkamiausias, kai organizacijg reikia tirti jos nattralioje aplinkoje, tyrimu
siekiama suprasti ir visapusiSkai interpretuoti Zmoniy patirtj. Démesys koncentruojamas j konkrecig
organizacija, jos patirt], sgveika su kitais Zmonémis ar organizacijomis, siekiama geriau suprasti
tiriamos problemos esm¢. Reikiamg tyrimui informacijg gali pateikti pasirinktos srities specialistai per
pasisakymus, pasakojimusi apie savo patirti. Analizuojant gautus duomenis, remiantis teoriniais
aspektais, jie jprasminami ir interpretuojami. Kokybiné tyrimo strategija pasirinkta, kadangi ji:

- leidzia praplésti tiriamg problema, nagrinéti ja platesniu aspektu;

- leidzia matyti reiSkinio vystymosi dinamika;

- leidzia gauti jvairiapuse¢ informacija;

- 1i8aiSkina unikalius faktus ir juos demonstruoja (R. Tidikis, 2003, p. 366).

Duomeny rinkimui ir apdorojimui tyrime naudojama kokybiniy ir kiekybiniy metody
trianguliacija. Kombinuojant tyrimus gaunama iSsamesné informacija, placiau suvokiama tiriama
problema, pasiekiamos gilesnés ir tikslesnés jzvalgos.

Kokybiniy metody naudojimas leidzia gana lanksciai surinkti norimg informacijg apie tiriama
reiSkinj. Respondentai, remdamiesi savo ziniomis ir patirtimi, gali paaiskinti savo atsakymus, pateikti
18samesniy jzvalgy ir fakty, kaip nusistovéje jprociai ir bendravimo formos jtakoja tiriama reiskinj.

Kiekybiniai metodai pasirinkti, kadangi jis padeda ieSkoti poZymiy ir juos pamatuoti, tyrimo
metu gauti kuo tikslesnius rezultatus. Sis metodas tinkamas nustatyti UAB ,,Elektros zona“ specialisty
ir jos klienty pozitir] apie jmonés turimas kompetencijas bei jy svarbag klientams elektrotechniniy
paslaugy tiekéjo pasirinkime bei kompetencijy svarbg kuriant vertg klientui. Anketiné apklausa leidzia
lengviau kiekybiskai apdoroti duomenis bei paprasciau juos lyginti ir gretinti, kadangi gauti duomenys
jgauna skaiting iSraiska.

Atliktas trijy etapy tyrimas:

1 etapas. Tikslas — identifikuoti statybiniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijus bei statyby
sektoriuje vertés klientui dedamasias ir jy iSpildymui reikalingas organizacines kompetencijas,
kuriancias klientams verte prie§ paslaugos suteikima, projekto igyvendinimo metu ir po paslaugos
suteikimo.

Duomeny rinkimo metodai - pasirinkti kokybiniai duomeny rinkimo metodai:

- Individualus interviu. Duomenys tyrimui buvo renkami organizuojant i§ dalies struktiirizuota

individualy interviu su direktoriumi. Su jmonés direktoriumi pasirinktas individualy interviu, kadangi
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siekiau gauti i§samesng¢ ir platesne informacijg bei jo asmeninj poziiirj ] tiriamg problema, nes jis kaip
specialistas turi daugiamete patirtj, jo pareigos apima platy jmonés veiklos spektrg ir jis gerai Zino
klienty poreikius, kadangi asmeniskiau, nei bet kas kitas jmon¢je, bendrauja su jais. Individualy
interviu su jmonés direktoriumi pasirinkau dar ir dél to, nes remiantis savo patirtimi Zinojau, kad
direktoriaus buvimas grupiniame interviu dalj respondenty varzyty, jie taip aktyviai nejsitraukty j
pokalbj.

- Grupinis interviu. Duomenys tyrimui buvo renkami organizuojant grupinj i§ dalies
struktiirizuotg interviu su elektrotechninius projektus jgyvendinancios komandos vadovais ir
specialistais. Grupinis interviu metodas pasirinktas, kadangi statybiniy projekty jgyvendinimas yra
komandinis darbas, tad labai svarbu visos grupés nuomonés atskleidimas bei tam tikry komandos
ry$iy, pozilriy i tirlamus reiSkinius pamatymas.

IS dalies strukttruotas interviu metodas pasirinktas, kadangi:

1. 1S anksto numacius konkrecius klausimus, jy pateikimo seka, tyrimo eigoje galima papildomai
uzduoti plane nejrasyty klausimy. Tai naudojama, kai interviu eigoje pastebima, jog visi
numatyti klausimai neatskleidzia tyrimui svarbios informacijos.

2. siekiant surinkti kuo daugiau iSsamios informacijos tuomet, kai tiriamasis nepilnai atsako
tyréjo klausimus, galima paprasSyti paaiskinti, pateikti pavyzdziy.

3. tyr¢jas gali tg patj klausimg paklausti kita formuluote, kai pastebima, jog informantui nepatogu
arba jis tiesiog nenori atsakinéti j pateiktg klausimga.

Interviu suteikia galimybe¢ surinkti norimg informacija, jzvalgas apie tiriamg reiskinj salyginai
lanksc¢iai. Duomenis renkant konkrecioje organizacijoje svarbu jvertinti jos aplinkoje susiformavusius
tam tikrus jprocius, bendravimo biudas. Interviu apklausos déka, pasak K. Kardelio (2002), galime i
tirlamajj objekta pazvelgti i§ realiosios pusés. Kokybinio tyrimo atveju specialistai (kompetentingi
asmenys) gali detaliau paaiSkinti uzduodamus klausimus, remdamiesi savo patirtimi, Ziniomis, tai
leidzia tiksliau susidaryti vaizdg apie jmonéje vykstanius procesus ir jy priezastis, identifikuoti su
kokiomis problemomis tenka susidurti veikloje. Interviu pasirinktas kaip jrankis iSsamesnei, specifinei
statyby sektoriui biidingai informacijai gauti bei apklausos metodikai parengti, kadangi anot R. Tidikio
(2003) ,,individualus pokalbis, garantuoja didesnj patikimuma negu anketinis metodas ar kiti apklausos
buidai®.

Duomeny analizés metodas: Interviu metu gauty duomeny analizei pasirinkta kokybiné turinio

analizé. ldentifikuoti atvirame klausime respondenty iSskirti klientams vertés kurimui bitiniausi
kriterijai bei jy i$pildymui reikalingos kompetencijos. Sie duomenys leidzia suprasti tiriamo reikinio
veikimo principus ir struktiirg, rasti tarpusavio rysius. Kokybiné duomeny analizé remiasi fakty visuma
ir duomenys apdorojami juos iSryskinant, koncentruojantis ties esminiais dalykais ir grupuojant

atskirus faktus (K. Kardelis, 2002). Duomeny analizé¢ ir rezultaty interpretavimas pateikiamas
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lentelése, kurios susideda i$ trijy daliy: jrodantis teiginys, subkategorijos ir kategorijos (zr. 2, 3, 4
priedus).

Tyrimo instrumentas: Interviu klausimai sudaryti darbo autorés, remiantis mokslinés literatiiros

analize, t. y. i8skirtomis klientui vertés kiirimo organizaciniy kompetencijy pagrindu prielaidomis (Zr.
5 pav. ir 5 prieda). Interviu sudaro 14 klausimy. Interviu metu respondentams buvo uzduodami i§
anksto numatyti bitini ir galimi klausimai su laisvai formuluojamais atsakymais, kur neribojamas nei
turinys, nei forma. Tai suteiké galimybe lanks€iau vesti interviu, t. y. atsizvelgiant j atsakyma,
formuluoti kitg klausima, iSsiaiskinti niuansus, suzinoti respondento ziniy giluma (K. Kardelis, 2002).

Interviu buvo vedamas kaip diskusija, klausimy pagalba islaikant numatytg temg. Individualiam
ir grupiniam interviu buvo panaudota tas pats klausimynas. Interviu metu buvo siekiama identifikuoti
klientams vertés kiirimo dedamagsias susijusias su produktu (elektrotechniné sistema), paslauga ir
rySiais bei iSskirti statyby sektoriuje klientui vertés kiirimui reikalingas organizacines kompetencijas
pries paslaugy suteikima (tiekéjo pasirinkimo etape), paslaugy teikimo metu (jgyvendinant statybiné
projekta) ir po paslaugos suteikimo. Pirmieji klausimai buvo orientuoti j paslaugy tiekéjo pasirinkimo
kriterijus ir tam butinas organizacines kompetencijas, kuriancias vert¢ klientui. Tolimesni interviu
klausimai apémé informacijg susijusig su kliento verte visuose projekto jgyvendinimo etapuose ir jos
1Spildymui reikalingas statybinés organizacijos kompetencijas. Galiausiai pateikti klausimai, kurie
orientuoti ] tiekéjo kompetencijas, kurios reikalingos po paslaugy suteikimo, kad uztikrinti tolimesnj
bendradarbiavimg. Paskutiniu klausimu paliekama respondentui galimybé iSsakyti sava nuomong apie
klientams vertés kiirimui biitinas tiekéjo kompetencijas, apie kurias tiriamasis interviu matu negaléjo
pasisakyti, tatiau mano, kad jos yra svarbios ir reikSmingos. Remiantis interviu metu gauty duomeny
analize suformuoti anketin¢ apklausa klientams (zr. 6 priedg) ir UAB ,Elektros zona* vadovams /
specialistams (Zr. 7 prieda).

2 etapas: UAB ,,Elektros zona* klienty apklausa rastu. Tikslas - iSsiaiSkinti klienty poziiirj, kiek
jiems svarbiis pateikti eletrotechniniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijai ir nurodytos
elektrotechniniy paslaugy teikéjo kompetencijos bei veiksmai po paslaugos suteikimo. Siekiama
i8$siaiskinti, kiek kompetencijy ,,potencialas biidingas UAB ,,Elektros zona“.

Duomeny rinkimo metodas — Apklausa. Pasirinkta anketiné¢ apklausa rastu. Apklausa, kaip

duomeny rinkimo jrankis, pasirinkta atsizvelgiant ir ] tai, kad dalis klienty gali nesutikti duoti interviu,
del laiko stygiaus. Respondentams priimtinesnis variantas pateikti savo atsakymus anketinés apklausos
biidu, lanks¢iau pasirenkant sau tinkamesnj laikg ir vieta.

Duomeny analizés metodas - kiekybiné analizé. Anketinés apklausos duomenims iSnagrinéti

pasirinkta kiekybiné analizé, kuri leidzia susisteminti gautus duomenis ir pagal rezultatus,
apibendrinus pateikti tam tikras iSvadas. Duomeny analizei atlikti naudojama Microsoft Office Excel

programa.
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Tyrimo instrumentas. Apklausai naudotas standartizuotas klausimynas. Anketa sudaryta darbo

autorés, remiantis interviu metu gauty duomeny kokybine analize (zr. 6 lent.) bei teoriniu klausimo

zinojimu. Klienty apklausos anketos pradzioje pateikta trumpas darbo autorés prisistatymas ir

paaiskinta, kokiu tikslu atlickama apklausa, nurodyti kontaktiniai duomenys, kur kreiptis kilus

klausimams (zr. 6 prieda). Ties klausimais pateikiama trumpa anketos pildymo instrukcija. Tyrimui

pasirinkti kombinuoti, t. y. ir uzdaros ir atviros formos klausimai.

4 lentelé. 2 etapo tyrimo apklausos instrumento diagnostiniai blokai

Diagnostinis v ne . V. Testo Klausimo
kol;itruktas ISkelti tyrimo uzdaviniai klausimai tipas
Demografiniai Nustatyti respondento pareigas, patirtj statyby | 1-3 Atviri
kintamieji sektoriuje ir bendradarbiavimo su UAB ,Elektros | klausimai
zona* laikotarpj, kliento organizacijos dydj (pagal | 4-5 Intervali
Lietuvos jstatymus jmonés dydis apibréziamas pagal | klausimai né skale
joje dirbanciy Zmoniy skaiiy ir metines pajamas).
Bendradarbiavimo | Kieck UAB ,,Elektros zona“ klientai patenkinti | 6 klausimas | Likerto
vertinimas tarpusavio bendradarbiavimu sudaro 1 skale
teiginys
Pasirinkimo Elektrotechniniy  paslaugy tiekéjy pasirinkimo | 7 klausimas | Likerto
kriterijy ~ svarbos | kriterijy svarba klientui ir kiek jie budingi UAB | sudaro 5 skalé
vertinimas ,,Elektros zona* teiginiai
Tieké&jo Kiek klientui yra svarbios elektrotechniniy paslaugy | 8 klausimas | Likerto
kompetencijy ir jy | tieckéjo/subrangovo  pasirinkimui ~ jo  turimos | sudaro 24 skalé
svarbos vertinimas | kompetencijos. Kiek Sios kompetencijos yra | teiginiai
biidingos UAB , Elektros zona“.
Tiekéjo veiksmy po | elektrotechniniy paslaugy tiekéjo/subrangovo | 9 klausimas | Likerto
paslaugos suteikimo| nurodyty veiksmy po paslaugy suteikimo svarba | sudaro 6 skale
vertinimas klientui ir kiek jie biidingi UAB ,,Elektros zona* teiginiai
Respondento Galimybé respondentui iSsakyti savg nuomone, kurios 10 klausimas| Atviras
nuomone negaléjo iSsakyti del apklausos uzdary klausimy.

Viso : 10 klausimy

Nuo 6 iki 9 klausimuose naudojamas nuomoniy vertinimo metodas — Likerto skalé. Pateikiama

trys grupés teiginiy, kur respondento praSoma jvertinti kriterijaus svarbg pagal penkiabal¢ ranging

skale. Likerto skalés pavyzdys (penkiy pakopy atsakymo formatas) pateiktas 10 paveiksle.

Pasirinkimo Kriterijaus Kiek tai budinga UAB
svarba »Elektros zona“
. 3 o S
5 2| 2% NP o e -8 & 2
=4 2| 2E B|l=szE Pasirinkimo Kriterijus s 2| 25 5| <9
Sg E| 58 €124 w5 8|83 £| E8E
5 = +~ s @ R= — o2} o] =) — O .=
RZEN= > ol B|.25 RZI= [l= 25 :g < O
> 8 S| 5= al> 3 S5 8|l == /|72
= Z Z 6 = Z [} 6
2 -
1 2 3 | 4| 5 |a.)Paslaugos atlikimo maziausiai kaina 1 2 3 4 5
1 2 3 4 | 5 |b.) Patirtis praeityje, tickéjo reputacija 1 2 3 4 5

10 pav. Likerto skalés pavyzdys.
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Naudojant §] metoda pateikta trys grupé teiginiy apie tam tikrg objekta, pasirinkti du vertinimo
kriterijai (pagal svarbag klientui ir budingumga UAB ,,Elektros zona*). Respondento yra praSoma, pagal
penkiabale skale, nurodyti savo sutikimo ar nesutikimo su kiekvienu teiginiu laipsnj. Atsakymai yra
vertinami taip, kad atitikty kryptingumg — kiekvieno teiginio vertinimas geréja, augant respondento
sutikimo laipsniui. Likerto skalé¢ pasirinkta, kadangi ja naudojant galima apskaiCiuoti aritmetinius
vidurkius ir gautus rezultatus palyginti. Uzdari klausimai leidzia tiksliau interpretuoti atsakymus.

3 etapas: UAB ,,Elektros zona*“ vadovy / specialisty apklausa rastu. Tikslas — i$siaiSkinti jmonés
vadovy ir specialisty pozitrj, kiek klientams svarbios nurodytos elektrotechniniy paslaugy teikéjo
kompetencijos. Siekiama iSsiaiskinti, kiek kompetencijy ,,potencialas* budingas UAB ,,Elektros zona*.

Duomeny rinkimo metodas — Apklausa. Pasirinkta anketiné apklausa raStu. Naudojamas

standartizuotas klausimynas su kombinuotais (uzdaros ir atviros formos) klausimais. Apklausa, kaip
duomeny rinkimo jrankis, pasirinkta atsizvelgiant j tai, kad siekta apklausti visus jmonés vadovus ir
specialistus, kuriy darbas susijes su elektrotechniniy paslaugy pardavimu ir statybiniy projekty
igyvendinimu bei tiesioginiu bendravimu su jmongs klientais. Imonés darby specifika yra tokia, kad
darbuotojai yra ,,iSsimét¢” po visa Lietuva (priklausomai kur yra vykdomas objektas). Apklausa
pasirinkta kaip patogiausias metodas, kurio pagalba, minimaliai trukdant jmonés darbuotojus, apklausti
respondentai ir surinkti tyrimo duomenys.

Duomenuy analizés metodai

— Kiekybiné analizé. Anketinés apklausos duomenims iSnagrinéti pasirinkta kiekybiné analizg,
kuri leidzia susisteminti gautus duomenis ir apibendrinus pateikti tam tikras iSvadas. Duomeny analizei
atlikti naudojama Microsoft Office Excel programa.

— Lyginimo metodas: Klienty ir UAB ,,Elektros zona* vadovy / specialisty apklausos duomeny
sulyginimas leidzia atskleisti klienty ir elektrotechninky paslaugy tiekéjy pozitriy panaSumg ir

skirtumus.

Tyrimo instrumentas. Apklausos anketa sudaryta darbo autorés, remiantis interviu metu gauty
duomeny kokybine analize (Zr. 6 lent.) bei teoriniu klausimo Zinojimu. UAB ,,Elektros zona* vadovy
/specialisty apklausos anketos pradzioje pateikiamas trumpas darbo autorés ir tyrimo pristatymas bei
trumpa anketos pildymo instrukcija ( zr. 7 prieda).

Siekiant iSlaikyti anketos anonimiSkumg ir atsizvelgiant ] tai, kad dalies respondenty
dalyvaujanc¢iy apklausoje pareigos yra vienetings, buvo pasirinkta apklausiamy darbuotojy pareigas
suskirstyti | tris tipus (pagal Lietuvos profesijy klasifikatoriy LPK 2012):

- vadovai (kodas 1);
- specialistai (kodas 2);
- statybos darby meistrai ir brigadininkai (kodas 3123).
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5 lentelé. 3 etapo tyrimo instrumento diagnostiniai blokai

Diagnostinis v ger s v Testo Klausimo
konstruktas [Skelti tyrimo uzdaviniai klausimai tipas
Demografiniai Nustatyti respondento pareigy tipa 1 klaus. Uzdaras
kintamieji
Nustatyti respondento pareigas, patirtj statyby 2-3 klaus. Atviri
sektoriuje ir stazg UAB ,,Elektros zona*
Imonés Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijy | 4 klaus. Likerto
kompetencijos ir jy | klientui svarba. Kiek Sios kompetencijos yra sudaro 28 skale
svarbos vertinimas | charakteringos UAB ,,Elektros zona“ teiginiai
Respondento Galimybé respondentui iSsakyti savg nuomoneg, 5 klaus. Atviras
nuomoneé kurios negaléjo iSsakyti dél apklausos uzdary
klausimy.

Viso : 5 klausimai

Anketos patikimumas ir objektyvumas aptartas su tyrimo vadovu ir dalimi numatyty tyrimo
respondenty. Parengta anketa pateikta respondenty jvertinimui, siekiant i$siaiSkinti kaip jie ja vertina,
ko nesupranta, kaip supranta klausimus, ar mato kokius galimus sunkumus, kurie gali kilti pildant
anketg. Taip iSsiaiskinta padarytos klaidos ir galimas informacijos iSkraipymas.

Tyrimo imtis. Grupinio interviu metu, vienu metu buvo apklausiama septyni UAB ,,Elektros
zona“ vadovaujanciose pareigose dirbantys darbuotojai ir vienas su pardavimais dirbantis specialistas.
Informantai pasirinkti atsizvelgiant | jy patirti ir zinias, turimg kompetencija, tai S$ios srities
profesionalai, galintys pateikti i§samig informacijg apie tiriamg objekta, kadangi jy darbas tiesiogiai
susijes su elektrotechniniy paslaugy pardavimu ir statybiniy projekty jgyvendinimu bei tiesioginiu
bendravimu su jmonés klientais. Interviu dalyviai, tai vadovybés lygmens darbuotojai: Direktoriaus
pavaduotojas gamybai, projekty vadovai, projekty dalies vadovai, darby vadovas ir pardavimy
vadybininke.

Individualiam interviu atlikti pasirinktas jmonés direktorius, kaip specialistas, turintis statyby
sektoriuje daugiamete darbo su klientais patirt;.

Pasirinkta iStisine, tiesiogiai su klientais dirbanciy, UAB ,,Elektros zona“ darbuotojy apklausa.
Imon¢je dirba 8 vadovai, 3 specialistai ir 4 brigadininkai, kuriy darbas tiesiogiai susijes su
elektrotechniniy paslaugy pardavimu ir statybiniy projekty jgyvendinimu.

Pasirinkta istisiné UAB ,,Elektros zona* klienty apklausa. Imonés klienty apklausos metu buvo
siekiama apklausti visus UAB ,Elektros zona“ klientus, kuriems Siuo metu teikiamos paslaugos
(igyvendinami statybiniai projektai).

Tyrimo organizavimas. Grupinis interviu, vienu metu apklausiant pasirinkta UAB ,,Elektros
zona“ darbuotojy grupe, atliktas 2016 m. kovo mén. 7 d., interviu trukmé - 0,75 val. Interviu dalyvavo

100 % numatyty respondenty.
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Su jmonés direktoriumi individualus interviu atliktas 2016 m. kovo mén. 10 d., jo trukmé 0,5 val.
Individualus ir grupinis interviu buvo jrasiné¢jamas diktofono pagalba, o véliau transkribuotas.

Buvo atlickama iStisiné, tiesiogiai su klientais dirbanciy darbuotojy apklausa. Anketos buvo
atspausdintos ir pateiktos UAB ,,Elektros zona“ darbuotojams. Respondentai, pagal anketoje nurodytus
reikalavimus,  pateiktus anketos klausimus atsakin¢jo rastu. UAB ,,Elektros zona* vadovy/specialisty
apklausos anketa iSdalinta visiems darbuotojams atitinkantiems tiriamaja grupg 2016 m. kovo mén. 31
d., apklausa baigta 2016 m. balandzio mén. 7 d. Viso pateikta 15 ankety, gauta 15 atsakymy

Buvo atlickama istisiné UAB ,,Elektros zona“ klienty apklausa. Klienty apklausos anketa UAB
»Elektros zona“ klientams pateikta elektroniniu pastu 2016 m. kovo mén. 31 d., Atsakymai gauti
elektroniniu pastu ir dalis grazinta asmeniSkai. Apklausa baigta 2016 m. balandzio meén. 12 d.
Tiriamosios grupés nariams buvo pateikta 10 ankety, gauti 7 atsakymai.

Tyrimo rezultatai pateikiam paveiksly ir lenteliy pavidalu. Kintamyjy pasiskirstymas analizuotas
ir lygintas naudojant aritmetinius vidurkius. Tyrimo metu gauti rezultatai ir darbo autorés
rekomendacijos pristatyti UAB ,,Elektros zona* vadovybei, 2016 balandZzio mén. 21 d.

Tyrimo etika. Tyrimas buvo atliekamas gavus UAB ,Elektros zona* vadovo Zodinj sutikima.
Darbuotojai dalyvavo interviu ir apklausoje laisvanoriSkai, jiems paaiSkinus tyrimo tiksla, ankety
anonimiSkumg ir tai, kad gauti duomenys bus naudojami tik magistro baigiamajame darbe.
Respondentai pries§ pokalbi buvo informuoti, kad interviu metu, Zodinés informacijos fiksavimui, buvo
naudojamos techninés priemonés — diktofonas. Visi dalyviai sutiko kalbétis esant jjungtam diktofonui.

Apklausos anketos anoniminés, respondentai liko neZinomi.

Apribojimai. Interviu metu respondenty atsakymams jtakos turé¢jo tai, kad darbo autoré jiems
gerai zinomas, t. y. bendradarbé, kuris Sioje jmong¢je dirba vir§ 11 mety, todél labai geria iSmano Sia
veiklos sritj, darbo principus ir technologijas. Respondentai atsakinédami ,,Sykstejo* detaliy arba
atsakymus pateiké Siam sektoriuj budinga specifine kalba, kadangi suvoké, kad klausiantysis iSmano
Sig sritj ir ,,supranta apie ka eina kalba“. Atliekant kokybinj tyrima, svarby vaidmen;j vaidina ir pats
tyr¢jas, kaip duomeny rinkimo instrumentas. Jo vertinimai, poziiiris ] tiriamg sritj, asmeninés nuostatos
jtakoja tyrimo rezultatus.

Imonés klienty apklausos metu ,,apimti* ne visi paslaugy pirkimo sprendimo priémimo proceso
dalyviai. Detaliai nenustatyta respondenty pirkimo sprendimo priémimo procese atlickamos funkcijos.
Tyrimas labiau atspindi tvirtintojy ir sprendéjy nuomong, tad iSsamesniy duomeny gavimui reikia
papildomy tyrimy.

Gauti tyrimo rezultatai pakartotinai atlikus tyrimg gali kisti, kadangi objektyviai jvertinti
kompetencijas yra genétinai sudétinga uzduotis. Tyrimo rezultatams jtakos galéjo turéti ir respondenty
emocin¢ bukl¢, esamas streso laipsnis apklausos atlikimo metu. Tad galima daryti prielaida, kad tyrime

gauti rezultatai gali turéti paklaida.
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33 UAB ,,Elektros zona* organizaciniy kompetencijy tyrimo rezultaty analizé

3.3.1 Pusiau struktiirizuoto interviu rezultaty analizé

UAB ,,Elektros zona* buvo pravestas pusiau struktirizuotas interviu su jmonés direktoriumi ir
grupinis interviu su vadovais ir kitais specialistais, kuriy darbas tiesiogiai susijes su klienty
aptarnavimu.

Interviu pirmais klausimais identifikuoti elektrotechniniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijai
— ka klientas labiausiai vertina. Respondentai grupiniame interviu tiek ir individualiame interviu kaip
pagrindinj rangovui keliamg reikalavimg jvardina patirtj bei organizacijos kompetencijg. Abejuose
interviu, kalbant apie subrangovo pasirinkimo kriterijus, pirmiausia paminéta maziausia kaina. Toliau,
respondentai kaip klienty pasirinkimo kriterijus iSskiria kokybe ir jmonés pajégumgq jgyvendinti
statybinj projektg, t. y. ar jimon¢ stipri finansiskai, ar disponuoja reikiama jranga ir turi, atitinkamos
kvalifikacijos, pakankamg darbuotojy skaifiy. Grupinio interviu metu paminéta, kad kliento
pasirinkimui labai svarbu ir susiformave tarpusavio santykiai, partnerysté, lojalumas klientams,
tarpusavio pagalba. Per santykius ir praeities patirt] formuojasi pasitikéjimas tiekéju. Lojalumo svarba
akcentavo ir jmonés direktorius.

Kadangi klientai paslaugy tiekéja renkasi ta, kuris kuria jiems didziausig vertg, tad j klausima
kokiy reikia organizaciniy kompetencijy, kad kurti klientams verte, respondentai jvardija patirtj, savo
darbo ismanymgq, gebéjimq suvokti kliento norus, nuolatinj tobulé¢jima, gebéjima valdyti informacijq ir
pritaikyti turimas Zinias, geb&jima spresti problemas ir kt. Pasak visy respondenty, labai svarbu ir
komunikaciné kompetencija, susikalbéjimas. Visi informantai pritaria, kad klientas renkantis vertina ir
organizacijos reputacijg, jos kultirg. Organizacijos kultiira iSrySkina kolektyvo puoseléjamas
vertybes, elgesio normas, nustato tam tikras darbo tvarkas, metodus, kurie gali biiti priimtini arba
nepriimtini klientui.

Tolimesniais interviu  klausimais identifikuojamos elektrotechniniy paslaugy tiekéjo
kompetencijos, kurias labiausiai vertina klientai, kiekviename projekto jgyvendinimo etape. Tiek
individualiame interviu, teik grupiniame respondentai pirmiausiai pamini tai, kad norint, kad komanda
dirbty efektyviai ir kurty vert¢ klientui, pirmiausiai ji turi turéti aisky tikslg ir zinoti ko siekia.
Informantai teigia, kad turi buti stipri, patikima komanda, kur vyrauja pasitikéjimas vienas Kkitu,
lojalumas komandai, aiSkus darby pasidalijimas ir atsakomybiy priémimas. Komandos darbo
efektyvumui labai svarbiis yra jos komunikaciniai bei informacijos valdymo gebé¢jimai. Pasak jy,
klientai vertina tai, kad komanda geba nuolat mokytis naujy technologijy, moka pritaikyti savo Zinias

jgyvendinat statybinj projekta. Respondentai teigia, kad kiekvienas klientas yra unikalus, tad norint
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kurti jam verte komanda privalo gebéti suprasti kliento poreikius, zinoti kaip su juo reikia dirbti ir
bendrauti.

Projekto inicijavimo etape, respondentai iSskiria konceptualy mgstymq, gebéjimq analizuoti
projektq ir jvertinti projekto rizikas. Pasak informanty, klientams labai svarbu naujy id¢jy, inovacijy, t.
y. projekto patobulinimo pasiiilymai. Elektrotechniniy paslaugy tiekéjui jvertinus technologinj projekta
ir jame aptikus klaidas bei neracionalius sprendimus, biitina gebéti pateikti konstruktyvig kritikq, su
tam tikrais konkreciais sprendiniais ir pasitilymais.

Projekto planavimo etape respondentai iSskiria biudzeto sudarymo, laiko planavimo, komandos
sutelkimo, darby ir atsakomybiy paskirstymo, kliento kokybés poreikiy jvertinimo kompetencijas.
Pasak jy, labai svarbu mokéti teisingai nusistatyti veiklos prioritetus. Komandos nariai privalo valdyti
informacija, gebeti komunikuoti rastu ir ZodZiu tiek savo viduje, tiek su savo klientu.

Projekto vykdymo etape, respondentai iSskiria procesy kontroliavimo, efektyvaus darbo
paskirstymo, atsakomybiy priskyrimo, deryby, pokyciy valdymo, komunikavimo su pavaldiniais ir
vadovais kompetencijas. Anot respondenty, projekty vadovas privalo pasizyméti etiskumu, lankstumu,
gebéjimu spresti konfliktines ir krizines situacijas, moké&jimu rasti kompromisus tarp visy suinteresuoty
projekto Saliy.

Projekto baigimo etape, respondentai akcentuoja projekty vadovo kompetencijy svarbg, tokiy
kaip dokumentacijos tvarkymo, savo klaidy pripazinimo ir atsakomybés prisiemimo, kokybés
kontrolés. Ant informanty, Siame etape labai svarbios vadovo asmeninés savybés, tai yra jo
lankstumas, kantrumas, derybiniai gebéjimai ir komunikabilumas.

Respondentai interviu metu pabrézia, kad kokybés kontrol¢ biitina viso projektinio darbo metu.
Efektyvios kontrolés uztikrinimui, anot jy, bitinas savo darbo srities, jmonéje nustatyty tvarky ir
reikalavimy ismanymas, gebéjimas skleisti informacijq, jvardinti ir spresti problemas, suprasti klienty
poreikius. Kontrole atliekantis asmuo turi biiti atitinkamos kvalifikacijos su patirtimi, neSaliSkas,
atsakingas, principingas, kritiSkas, teisingas, save valdantis, gebantis nepasiduoti aplinkiniy spaudimui,
Anot informanty, kokybés kontrole atliekantis asmuo privalo suvokti ko nori uzsakovas - koks kokybés
lygis ji tenkina, kadangi skirtingi uzsakovai reikalauja statybiniuose objektuose skirtingos kokybés
lygio.

Galiausiai, interviu metu identifikuojamos elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijos
reikalingos klientams vertés kiirimui po paslaugos suteikimo. Pasak grupinio interviu respondenty
viena i§ pagrindiniy kompetencijy, tai sugebéti vykdyti kokybiskai ir savalaikiai garanting
aptarnavimg. Anot respondenty, klientai teigiamai vertina ir tai, jei prie sutarty paslaugy, jam
papildomai atliekami ir kiti smulkiis, projekte nenumatyti darbai, taip jis pajunta, kad gavo didesn¢
verte, nei buvo sutarta. Direktorius daugiausiai akcentuoja bendravimq ir santykiy palaikymg su

buvusiu klientu, griztamojo rysio palaikymg. Bendravimo svarba paminéta ir grupiniame interviu.
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Kaip teigia direktorius, labai svarbu sugebéti i$siaiskinti ar klientas patenkintas suteikta paslauga, taip
pat suzinoti, kas buvo klientui negerai ir kokios to priezastys. Pasak visy respondenty, turim gebéti
pripazinti savo klaidas ir mokéti pateikti problemy sprendinius, kad ateityje neisikartoty tos pacios
klaidos. Grupinio interviu respondentai labiau pabrézia kriterijus susijusius su darbo atlikimu,
funkciniu objekto iSpildymu, o direktorius akcentuoja rysiy ir santykiy palaikyma, priezasciy, galiniy
trukdyti tolimesniam bendravimui, iSsiaiskinima.

Interviu metu identifikuotos elektrotechniniy paslaugy tiekéjo verte klientams kuriancios

organizacinés kompetencijos, pateiktos 6 lentel¢je:

6 lentelé. Klientams verte kuriancios elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijos

gl: Kompetencijos riisys Kompetencija

1 | Asmeniné — asmens Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis

2 | i8sivystymas, bendravimas | Gebéjimas komunikuoti ZodZiu ir rastu

3 | suZmoneémis, kolektyvu Informacijos valdymo gebéjimai

4 Geb¢jimas nuolat mokytis ir tobuléti

5 Asmenin¢ projekty vadovo kompetencija

6 Objekto analizé, geb¢jimas objektyviai vertinti rezultatus
7 | Metodiné — sugebg¢jimas Gebéjimas vertinti rizikas

8 | gauta informacija, perdirbti, | Gebéjimas valdyti projekto poky&ius

9 | ivertinti, teikti pasiilymus 1 3iko valdymo gebéjimai

10 zuls 1ma1ive1kla1 ge?n,tl’ Konceptualus mastymas, gebéjimas matyti projekto visuma
11 alyvavimas soctaliniuose Resursy valdymo gebé¢jimai

procesuose T RY — -

12 Gebe¢jimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte

13 Organizacijos kultiira, vertybés, susiformave darbo tvarkos
14 | Profesiné apima visas Gebe¢jimas atlikti kokybiSkai darbus

15 | Zinias, pasirengima, Gebe¢jimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus
16 | reikalingg konlsretiems Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose
17 prqfe§1n1ams uzdaviniams Specializuotos Zinios, jgudziai, savo darbo iSmanymas

18 atlikti Naujausiy technologijy iSmanymas

19 Kokybiska, savalaiké garantiné prieziiira

20 | Socialiné — mokéjimas dirbti | Problemy sprendimo gebéjimai

21 | subendradarbiais, vadovais, | Gebéjimas valdyti konfliktus, ieskoti kompromisy

22 | klientais, bei sugebéjima}s Gebéjimas derétis, suderinti interesus

23 15(11111211;1 atitinkamg jmonés Gebe¢jimas suvokti klienty poreikius ir interesus

24 ? Organizacijos lojalumas, partnerysté

25 Savo klaidy, trukumy pripazinimas, problemy sprendimas
26 Grjztamojo rysio palaikymo geb¢jimai

27 | Valdymo — savo darbo srities,| Gebéjimas vadovauti

28 | organizacijos valdymas Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé
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Apibendrinant respondenty pasisakymus galima teigti, kad pagrindiniai elektrotechniniy
paslaugy teikéjy pasirinkimo kriterijai yra kaina, paslaugos tiekéjo kompetencija, reputacija,
pajégumas jgyvendinti objekta bei susiformave tarpusavio santykiai (zr. 2 prieds).

Statybinei organizacijai jgyvendinant projekta, klientui vertés kiirimas pagristas nauda, kurig jis
gauna dél: komandos stiprumo ir patikimumo; bendradarbiavimo; orientavimosi j Siuolaikines Zinias;
efektyvus projekty valdymo; efektyvus vadovavimo; orientacijos i klienta; projekty vadovo, kaip
asmens, tinkamumo klientui (zr. 3 prieda).

Klientai po projekto jgyvendinimo (po paslaugy suteikimo) labiausiai vertina kokybiska
garanting priezilirg, suteiktas papildomas paslaugas, rysiy palaikyma, kliento pasitenkinimo jvertinimg

ir objektyvig objekto analizg, (Zr. 4 prieda).

3.3.2 UAB ,Elektros zona“ klienty apklausos rezultaty analizé

Apklausoje dalyvave jmonés klientai suskirstyti pagal dyd;j ] tris grupes, priklausomai nuo jose
dirban¢iy Zmoniy skaiiaus ir organizacijos metiniy pajamy (zr. 7 lent.). Kaip matyti i§ pateikty
rezultaty, pusé respondenty atstovauja vidutinio dydZio jmones, o trec¢dalis - stambias jmones.
Remiantis $ias duomenimis galime teigti, kad UAB ,Elektros zona“ pagrindiniai klientai yra

didziosios Lietuvos statybinés organizacijos.

7 lentelé. Apklausos dalyviy (klienty) demografiniai duomenys

Klienty klasifikacija pagal dydj

Kliento jmonés tipas Smulki jmoné | Vidutiné jmoné Stambi jmoné
Apklausos dalyviy skaicius 1 4 2
Klienty atstovy pasiskirstymas pagal uZimamas pareigas
Pareigy pavadinimas Uk.lo Kaupq Projekiy Statybos
skyriaus padalinio . !
.. vadovas direktorius
vedéjas vadovas
Apklausos dalyviy skaicius 1 1 4 1
Klienty atstovy patirtis statyby sektoriuje
Patirtis metais Nuo 5 iki 10 mety | Nuo 10 iki 20 mety | Vir§ 20 mety
Apklausos dalyviy skaicius 3 3 1
Naudojimosi UAB ,,Elektros zona paslaugomis laikas
Bendradarbiavimas metais 4-5m. 6-10 m.
Apklausos dalyviy skaicius 4 3

Visi apklausoje dalyvaujantys respondentai uzima vadovaujancias pareigas. IS jy didzioji dalis

dirba projekty vadovo pareigose. Daugumoje statybiniy organizacijy statybos direktoriai, padaliniy
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vadovai ir projekty vadovai, tai asmenys dalyvaujantys pirkimo sprendimo priémimo procese bei
atsakingi uz statybinio projekto jgyvendinimg ir prisiimantys atsakomybe uz projekto atitikima
statybos normoms ir taisykléms, reglamentams bei statytojy reikalavimams.

Analizuojant gautus duomenis, respondentai suskirstyti i tris grupes pagal turima darbo patirt]
statyby sektoriuje: 1 grupé — nuo 5 iki 10 m.; 2 grupé — nuo 10 iki 20 m.; 3 grupé¢ — virs 20 m.
Apklausos dalyviai, tai asmenys turintys ne mazesne, kaip 7 mety darbo patirtj tiriamoje srityje (zr. 7
lent.).

Atsizvelgiant | tyrime gautus rezultatus, respondentai, pagal bendradarbiavimo su UAB ,,Elektros
zona“ laika, suskirstyti j 2 grupes: 1 grupé — 4 - 5 m.; 2 grupé — 6 - 10 m. Kadangi tyrime dalyvave
klientai naudojasi UAB ,,Elektros zona* paslaugomis daugiau nei 4 metai, tad galima teigti, kad jie turi
pakankamai bendradarbiavimo patirties, leidziancios jvertinti UAB ,,Elektros zona®“ organizacines
kompetencijas.

Apibendrinant demografinius kintamuosius galime teigti, kad apklausoje dalyvave respondentai,
atsizvelgiant | jy uZimamas pareigas ir ilgamet¢ darbo patirtj, pilnai tenkina tyrimo reikalavimus ir gali
realiai jvertinti elektrotechniniy paslaugy tiekéjy kompetencijy svarba bei kiek Sios kompetencijos yra
budingos UAB ,,Elektros zona®.

Klienty bendradarbiavimo su UAB ,,Elektros zona“ pasitenkinimo vidurkis yra 4,14 balai (moda

4) (zr. 8 lent.).

8 lentelé Klienty pasitenkinimas bendradarbiavimu su UAB ,,Elektros zona“

Pasitenkinimas bendradarbiavimu Respondenty skaicius

Visiskai patenkinti 2

Patenkinti 4

Nei patenkinti, nei nepatenkinti 1

Bendradarbiavimo su UAB
Imonés tipas pagal dydi »Elektros zona“ pasitenkinimo
vidurkis

Smulki jmoné 4

Vidutiné jmoné 4.5

Stambi jmoné 3.5

Bendras vidurkis: 4,14 balo

IS gauty duomeny matyti, kad bendradarbiavimu labiausiai patenkintos vidutinio dydzio jmonés
(vidurkis 4,5), maziausiai — stambios jmonés (vidurkis 3,5).

Atsizvelgiant | gautus tyrimo rezultatus, galima teigti, kad UAB ,,Elektros zona* klientai ijmone¢
vertina gerai, yra patenkinti tarpusavio bendradarbiavimu ir teikiamomis elektrotechninémis

paslaugomis.

58



Klienty elektrotechniniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijy svarbos vertinimo rezultatai

pateikti 11 paveiksle:

Paslaugos tiekéjo pajégumas teikti paslaugg |G 4,57
Susiformave santykiai/rySiai su paslaugos tiekéju  [INNREGGS 4,00
Paslaugy tiekéjo kompetencija, gabumai [INNEGGGN 4,14
Patirtis praeityje, paslaugy tiekéjo reputacija [N 4,29
Paslaugos atlikimo maziausiai kaina [INNEEREGEGGGGE 4,29

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

11 pav. Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijuy svarba klientui

Kaip matyti 11 paveiksle, visi apklausoje pateikti kriterijai klientams yra svarbis, kadangi
teiginiy vertinimo vidurkis gautas nuo 4,00 iki 4.57. Svarbiausia, anot klienty, yra tiekéjo pasirengimas
teikti paslauga (vidurkis 4,57, moda 5), maziau svarbiis yra patirtis praeityje, paslaugy tiekéjo
reputacija ir paslaugos atlikimo kaina (vidurkis 4,29, moda 4 ir 5). Kaip maziausiai svarby kriterijy
respondentai jvardino susiformavusius santykius / rySius su paslaugy tiekéju (vidurkis 4, moda 5 ir 3).
Klienty nuomonés dél Sio kriterijaus zenkliai iSsiskyré: trys respondentai jvertino kriterijy kaip labai
svarby; trys — kaip nei svarby, nei nesvarby. Siekiant tikslesnio duomeny jvertinimo, gauty kliento

pasirinkimy kriterijy svarbos vertinimai sulyginti atsizvelgiant j kliento jmonés dyd;j (zr. 12 pav.)

5,00 s ~_
o —~

4,00 ———
3,00
2,00
100 Pasl Patirti Susif
Paslaugos a.s al.J.gOS @ !r I.S us! c.’r.ma‘f‘? . Paslaugy tiekéjo
s tiekéjo praeityje, santykiai/rysiai .
atlikimo .. _— L kompetencija,
R pajégumas teikti paslaugy tiekéjo  su paslaugos .
maziausiai kaina . L gabumai
paslauga reputacija tiekéju
e Smulki jmoné 3,00 5,00 5,00 5,00 4,00
e \/idutiné jmoné 4,50 4,50 4,25 3,75 4,00
Stambi jmoné 4,50 4,50 4,00 4,00 4,50

12 pav. Kliento pasirinkimy Kriterijuy svarba, atsiZvelgiant j kliento jmonés dydj

IS 12 paveikslo matyti, kad smulkioms jmonéms, tiekéjo pasirinkimui, labai svarbiis susiformave

santykiai ir rySiai (vidurkis 5), maziausiai Sis kriterijus svarbus vidutinio dydzio jmonéms (vidurkis
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4,25, moda 3). Vidutinio dydzio jmonés kaip pagrindinius pasirinkimo kriterijus iSskiria paslaugos
tiekéjo pajéguma teikti paslaugas (vidurkis 4,5) ir maziausig paslaugos kaing (vidurkis 4,5). Stambios
jmoneés kaip svarbiausius elektrotechniniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijus iSskiria paslaugy
tiekéjo kompetencijg ir gabumus (vidurkis 4,5), paslaugos tiekéjo pajéguma teikti paslaugg (vidurkis
4,5) ir paslaugos atlikimo maziausig kaing (vidurkis 4,5).

Paslaugos atlikimo maziausios kainos kriterijus maziausiai svarbus smulkioms jmonéms
(vidurkis 3). Tam turi jtakos tai, kad smulki jmoné pajégi valdyti tik smulkesnius statybinius projektus,
negali pasitlyti dideliy apimciy objekty, todél paslaugy tiekéjai konkuruoja artimomis kainomis

(lengviau jvertinama savikaina), dél $iy priezas¢iy, smulkios jmonés turi mazesn¢ derybing galia.

9 lentelé. Kliento pasirinkimy kriterijy svarba, charakteringumas jmonei

C . NP o s s Kiek klientui Kiek kriterijus | Skirtumas
Paslaugos tiekéjo pasirinkimo Kriterijai svarbus _ . . . .
oo e budingas jmonei| (Balais)
kriterijus
Paslaugos atlikimo maziausiai kaina 4.29 3.57 -0.71
Patirtis praeityje, paslaugy tiekéjo reputacija 4.29 4.29 0.00
Paslaugy tiekéjo kompetencija, gabumai 4.14 4.00 -0.14
Susiformave santykiai/rySiai su paslaugos tiekéju 4.00 4.43 0.43
Paslaugos tiekéjo pajégumas teikti paslaugg 4.57 4.29 -0.29

Pagal tyrimo duomenis matyti, kad pasirinkimo kriterijy biidinguma UAB ,Elektros zona*
klientai vertina nuo 3,57 iki 4,43 baly, dauguma kriterijy jvertinti Zemesniais balais nei jmonés klientai
nurodo jy svarbg. Klienty vertinimuose, didZiausias neigiamas baly skirtumas tarp paslaugos tiekéjo
pasirinkimo kriterijy svarbos klientui ir kiek jie biidingi UAB ,,Elektros zona* gaunamas teiginiuose:
paslaugos atlikimo maziausia kaina (-0,71 balo), paslaugos tiekéjo pajégumas teikti paslauga (-0,29
balo), paslaugy tiekéjo kompetencija, gabumai (-0,14 balo). Gauti rezultatai rodo, kad imong, klienty
nuomone, Siose pozicijose labiausiai neatitinka jai keliamy kliento reikalavimy.

Didziausias teigiamas baly atotriikis gautas teiginyje — susiformave santykiai/ rySiai su paslaugos
teikéju (+0,43 balo). Galima teigti, kad jmoné santykiy /rySiy palaikymo kompetencijose virSija savo
klienty lukescius.

Apibendrinat gautus rezultatus galime teigti, kad apklausoje pateikti elektrotechniniy paslaugy
pasirinkimo kriterijai klientams yra svarbiis arba labai svarbiis, tac¢iau klienty kriterijy reikSmingumo
vertinumui jtakos turi ir kliento jmonés dydis.

UAB ,Elektros zona“ savo veikloje neuZztikrina paslaugy teikimo Zemiausios kainos,
nepakankamai komunikuoja savo pajéguma teikti paslaugg, t. y. neatskleidzia savo potencialo kurti

verte klientui.
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Atliktos, elektrotechniniy paslaugy tiekéjo / subrangovo kompetencijy svarbos vertinimo, UAB

,»Elektros zona“ klienty apklausos kiekybinés analizés apibendrinti rezultatai pateikti 10 lenteléje.

10 lentelé. Klienty apklausos kompetenciju tyrimo rezultatai

Kompe- . . Kiek . .
tencijy Kompetencija Kiek svarl.).l kompeten.cua Sklrtul.nas
blokas kompetencija chali'ra:]l;tlf:;nga (Balais)

Asmeniné projekty vadovo kompetencija 4,43 4,14 -0,29

o Gebé¢jimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis 3,86 3,86 0,00

E Gebé¢jimas komunikuoti ZodZiu ir rastu 3,86 3,86 0,00

g Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti 3,71 4,29 0,57

2 Informacijos valdymo gebéjimai 3,86 3,43 -0,43

Objekto analiz¢, gebéjimas objektyviai vertinti rezultatus 3,43 3,43 0,00
Vidurkis: 3,86 3.83 -0.02

Gebéjimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte 4,57 4,43 -0,14

Gebéjimas valdyti projekto pokycius 4,14 3,71 -0,43

E Gebé¢jimas vertinti rizikas 4,14 4,00 -0,14

g Konceptualus mgstymas, geb¢jimas matyti projekto visuma 4,14 3,71 -0,43

> | Laiko valdymo gebéjimai 4,29 3,86 -0,43

Organizacijos kultiira, vertybés, susiformave darbo tvarkos 3,57 3,43 -0,14

Resursy valdymo gebéjimai 3,86 3,71 -0,14
Vidurkis: 4,10 3.84 -0.27

Gebéjimas atlikti kokybiSkai darbus 4,86 4,43 -0,43

g Gebéjimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus 3,86 3,86 0,00

;% Gebéjimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garantine prieziiirg 4,71 3,71 -1,00

£ | Naujausiy technologijy iSmanymas 3,57 4,14 0,57

A Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose 4,14 4,43 0,29

Specializuotos Zinios, jglidZiai, savo darbo iSmanymas 4,14 4,29 0,14
Vidurkis: 4.21 4.14 -0.07

Gebé¢jimas derétis, suderinti interesus 3,86 3,71 -0,14

Gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus 4,00 4,14 0,14

:g Gebéjimas valdyti konfliktus, ieSkoti kompromisy 3,86 3,86 0,00

% Grjztamojo rysio palaikymo gebéjimai 4,00 4,14 0,14

A Organizacijos lojalumas, partnerysté 3,71 4,00 0,29

Problemy sprendimo gebéjimai 4,29 4,29 0,00

Savo klaidy, triikumy pripazinimas, problemy sprendimas 3,86 3,29 -0,57
Vidurkis: 3.94 3.92 -0.02

g Gebéjimas vadovauti 3,86 3.71 -0.14

E Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé 4.00 3.86 -0.14
§ Vidurkis: 3,93 3,79 -0.14

Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijy svarba klientui vertinama nuo 3,43 iki 4,86 baly.

UAB ,,Elektros zona“ klientai kaip svarbiausias elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijas
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18skiria geb¢jimg atlikti kokybiskai darbus (vidurkis 4,71, moda 5), geb&jimg kokybiskai, savalaikiai
atlikti garanting prieziiirg (vidurkis 4,80, moda 5), geb¢jimg uztikrinti darby saugg statybiniame
objekte (vidurkis 4,57, moda 5) ir asmening projekto vadovo kompetencija (vidurkis 4,43, moda 4).
Tai parodo, kad klientui yra svarbiausia kokybiskas ir saugus paslaugy suteikimas bei aptarnavimas po
paslaugos suteikimo. Kaip maziausiai reikSmingas paslaugy tiekéjo kompetencijas klientai vertina
gebéjimg atlikti objekto analize ir rezultaty vertinimo objektyvuma (vidurkis 3,43, moda 3), naujausiy
technologijy iSmanyma (vidurkis 3,57, moda 4) bei organizacijos kultiira, vertybes, susiformavusias
darbo tvarkas (vidurkis 3,57, moda 4), organizacijos lojalumg ir partneryst¢ (vidurkis 3,71, moda 4).
Remiantis gautais tyrimo rezultatus, galima teigti, kad klientas vertindamas jgyvendinto projekto
pasiektus rezultatus labiau kliaunasi savo paties atliekamu galutinio rezultato jvertinimu nei atsizvelgia
1 paslaugy tiekéjo jvertinima. Elektrotechnines paslaugas teikianc¢io organizacijos kultira,
puoselé¢jamos vertybés, darbo tvarkos ir lojalumas, tai kompetencijy kintamieji, kurie klientams
maziausiai svarbis kuriant jiems vertg¢ ir uztikrinant jy lukesciy patenkinima.

IS gauty rezultaty matyti, kad klienty nuomone UAB ,,Elektros zona* labiausiai biidinga tokios
kompetencijos, kaip geb&jimas atlikti kokybiSkai darbus (vidurkis 4,43, moda 4), gebéjimas uztikrinti
darby saugg statybiniame objekte (vidurkis 4,43, 4 moda), profesionalumas, darbo patirtis
statybiniuose objektuose (vidurkis 4,43, moda 4), problemy sprendimo gebéjimai (vidurkis 4,29, moda
4) bei specializuotos zinios, jgiidziai, savo darbo iSmanymas, gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti
(vidurkis 4,29, moda 4 ir 5). Gauti rezultatai rodo, kad klientas jmong vertina kaip profesionalia, gerai
1Smanancig savo veiklos srit] organizacija, gebancig saugiai ir kokybiskai atlikti sutartas paslaugas.

Klientai kaip maziausiai charakteringas UAB ,,Elektros zona* kompetencijas jvertina Sias: savo
klaidy ir trikumy pripazinimo ir problemy sprendimo (vidurkis 3,29, moda 3 ir 4), objekto analizes ir
gebéjimo objektyviai vertinti gautg rezultata (vidurkis 3,43, moda 4), organizacijos kulttira, vertybés ir
susiformavusios darbo tvarkos (vidurkis 3,43, moda 4) bei informacijos valdymo gebé¢jimai (vidurkis
3,43, moda 3). IS to galime spresti, kad statybiniuose objektuose, kadangi veikla vykdo daug
suinteresuoty Saliy - yra didelé galimybe¢ kilti konfliktams ir nesutarimams, sunku prieiti prie abi puses
tenkinan¢iy kompromisy, o tai ir salygoja poziiir] | tiekeja, kuris objektyviai nesugeba vertinti
rezultaty, neprisiima klaidy, kurios neretais atvejais kyla ir dél netinkamo informacijos valdymo.

Klienty vertinimuose, didziausias baly skirtumai tarp -elektrotechniniy paslaugy tiekéjo
kompetencijy svarbos ir §iy kompetencijy charakteringumo UAB , ,Elektros zona“ gauti teiginiuose:
gebéjimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garanting priezitirg (-1,00 balo), savo klaidy, trikumy
pripazinimas, problemy sprendimas (-0,57 balo), gebéjimas valdyti projekto pokycius, konceptualus
mastymas, informacijos ir laiko valdymo geb¢jimai (-0,43 balo). Gauti rezultatai rodo, kad jmoné,

klienty nuomone, Siose pozicijose labiausiai neatitinka jai keliamy kliento reikalavimy.
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Didziausias teigiamas baly atotrukis gautas teiginiuose: gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti (+
0,57 balo), naujausiy technologijy iSmanymas (+ 0,57 balo), organizacijos lojalumas, partnerysté (+
0,29 balo) bei profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose (+ 0,29 balo). Galima teigti,
kad ymoné Siose kompetencijose virsija savo klienty lukescius.

Atliekant tolimesn¢ tyrimo duomeny analize, kompetencijy kriterijai yra sugrupuoti pagal jy
priskyrimg asmeninei, socialinei, metodinei, profesinei ir valdymo kompetencijy riSiai bei iSvesti
suminiai kintamyjy vidurkiai. UAB ,,Elektros zona* klienty apklausos tyrimo rezultatai, apibendrinti

pagal kompetencijos riisis, pateikti 13 paveiksle:

5,00

4,00 —

3,00
2,00
Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
Kompetencijy svarba klientui 3,86 4,10 4,21 3,94 3,93
Kompetencijy 3,83 3,84 4,14 3,92 3,79

charakteringumas jmonei

13 pav. Apibendrinti jmonés klienty apklausos rezultatai

Pagal iliustruotus tyrimo duomenis matyti, kad UAB ,,Elektros zona“ visose kompetencijy
grupése yra vertinama zemesniais balais, nei klientai jvertina kompetencijy svarba. DidZiausi atotrukiai
tarp kompetencijy charakteringumo jmonei ir jy svarbos klientui, gauti vertinant metodines
kompetencijas (-0,27 balo). Kaip svarbiausias kompetencijas respondentai iSskiria profesiniy ir
metodiniy kompetencijy grupe. IS gauty rezultaty galima teigti, kad jmoné siekdama labiau patenkinti
klienty lukesCius ir jiems kurti vert¢ savo kompetencijy pagrindu, privalo daugiau démesio skirti
individualiy, komandiniy ir organizacijos metodiniy kompetencijy vystymui.

Elektrotechniniy paslaugy tiekéjy kompetencijy svarbos vertinimo rezultaty priklausomybé nuo
klienty atstovy darbo patirties statyby sektoriuje pateikta 14 paveiksle.

Klienty atstovai, turintys daro patirties statyby sektoriuje daugiau nei 20 mety, labiau vertina,
nei kiti informantai, tokias kompetencijas kaip gebé¢jima nuolat mokinti ir tobuléti (vidurkis 4),
naujausiy technologijy iSmanyma (vidurkis 4), organizacijos kulttrg, vertybes, susiformavusias darbo
tvarkas. Sios grupés respondentai visus kompetencijy teiginius jvertina intervale nuo 3 iki 4 baly. Tai
rodo, kad jie nei vienos i§ iSvardinty kompetencijy nelaiko labai svarbiomis. Sios grupés bendras
kompetencijoms svarbos suteikimo vidurkis yra Zemiausias lyginant su kitomis respondenty grupémis
(vir§ 20m. - vidurkis 3,58; nuo 10 iki 20m. — vidurkis 3,90; nuo 5 iki 10 m. — vidurkis 4,29). IS gauty
duomeny galima teigti, kad kuo asmuo turi mazesne darbo patirt] statyby sektoriuje, tuo didesng

reikSme, svarbumo laipsnj suteikia nurodytoms kompetencijoms.
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Organizacijos kultlra, vertybés, susiformave darbo tvarkos
Organizacijos lojalumas, partnerysté
Asmeniné projekty vadovo kompetencija

Gebéjimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte

4,00
o o 4,00
4,00

Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti
Specializuotos Zinios, jglidZiai, savo darbo iSmanymas

Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose

w
e
~N

<

I
o
o

w

4,3

4,67
) I, . 4,00
Gebéjimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus — 400
Informacijos valdymo gebéjimai (rinkti, panaudoti, saugoti, ﬂ
perduoti) 4,33
. N 4,00
. . . 4,00
Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé _ 2,88
A 4,00
Konceptualus mastymas, gebéjimas matyti projekto visuma ﬂ ‘}1'3533

Laiko valdymo gebéjimai

Gebéjimas valdyti projekto pokycius

Gebéjimas vertinti rizikas

Gebéjimas valdyti konfliktus, ieskoti kompromisy
Problemy sprendimo gebéjimai

Gebéjimas vadovauti

Gebéjimas komunikuoti ZodZiu ir rastu

Gebéjimas atlikti kokybiskai darbus

Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis

1

mVirs 20 m.

o

H Nuo 10 iki 20 m.

0

P
S

5,00

l
o
o

| ol
o
(=)

>
=)
S

P
=)
S

5,00
5,00

w

4,3

0

o

2,00 3,00 0 5,00

B Nuo 5iki 10 m

14 pav. Elektrotechniniy paslaugy tiekéju kompetencijy svarbos vertinimas atsizvelgiant j

respondenty darbo patirtj statybu sektoriuje

Klienty atstovai, turintys daro patirties statyby sektoriuje nuo 10 iki 20 mety, labiau vertina, nei
kiti informantai, tokias kompetencijas kaip geb¢jimg uztikrinti darby saugg statybos objekte (vidurkis

5) ir asmening projekto vadovo kompetencija (vidurkis 4.67). Svarbesnémis laiko ir darby kokybe
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(vidurkis 5) bei konceptualy mastyma (vidurkis 4.33). Maziausiai reikSmingomis jvardina tokias
kompetencijas, kaip gebéjima derétis, suderinti interesus (vidurkis 3,00) ir resursy valdymo gebéjima
(vidurkis 3,33).

Klienty atstovai, turintys daro patirties statyby sektoriuje nuo 5 iki 10 mety, labiau, nei kiti
informantai, vertina valdymo gebéjimus (vidurkis 5,00), profesionalumg, darbo patirt] statybos
objekte, gebéjima derétis ir suderinti interesus (vidurkis 4,67) bei riziky vertinimo ir problemy
sprendimo gebé¢jimus (vidurkis 4,67). Nurodyta grupé respondenty maziau svarbiomis laiko naujausiy
technologijy iSmanyma (vidurkis 3,33) bei geb¢jima nuolat mokintis ir tobuléti (vidurkis 3,67).

Apibendrinat gautus rezultatus, galima teigti, kad turintys daugiau darbo patirties klientai labiau
vertina Zinias ir tiekéjo darbo kultiirg, puosel¢jamas vertybes. Mazesng darbo patirtj turintys klientai
didesng reikSmg¢ suteikia kompetencijoms susijusioms su funkciniu darby atlikimu.

Kompetencijy kriterijy svarbos vertinimo rezultatai pagal kompetencijy risis, priklausomai nuo

respondenty darbo patirties statyby sektoriuje, atvaizduoti 15 paveiksle:

5
/ —
4
3
2
1
Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
e NUO 5 iki 10 m. 4,13 4,43 4,27 4,33 4,17
Nuo 10 iki 20 m. 3,93 3,95 4,07 3,67 3,83
e—\/ir$ 20 m. 3,4 3,57 3,8 3,6 3,5

15 pav. Kompetencijy grupiu svarbos vertinimo priklausomybé nuo respondenty

darbo patirties

Respondentai turintys nuo 5 iki 10 m darbo patirties statyby sektoriuje reikSmingiausiomis laiko
metodines kompetencijas (vidurkis 4,43). Likusiy grupiy informantai svarbiausiomis laiko profesinés
grupés kompetencijas (nuo 10 iki 20 m — vidurkis 4,07; virs 20 m. — vidurkis 3,8).

Pagal iliustruotus tyrimo duomenis galime daryti iSvada, kad klienty atstovai turintys didesne
patirt] statyby sektoriuje, visose kompetencijy grupése joms suteikia mazesn¢ svarbg nei klienty
atstovai kury darbo patirtis yra mazesné. Klientai svarbiausiomis laiko metodines ir profesines
kompetencijas.

Kompetencijy charakteringumo UAB ,Elektros zona*“ vertinimo rezultatai, atsizvelgiant |

respondenty turimg bendradarbiavimo su jmone patirtj, pateikti 16 paveiksle.
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Organizacijos kultdra, vertybés, susiformave darbo tvarkos
Organizacijos lojalumas, partnerysté

Asmeniné projekty vadovo kompetencija

Gebéjimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte
Gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus

Naujausiy technologijy iSmanymas

Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti

Specializuotos Zinios, jgudziai, savo darbo iSmanymas
Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose

Gebéjimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus

Informacijos valdymo gebéjimai (rinkti, panaudoti, saugoti,
perduoti)

Gebéjimas derétis, suderinti interesus

Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé
Resursy valdymo gebéjimai

Konceptualus mgstymas, gebéjimas matyti projekto visuma
Laiko valdymo gebéjimai

Gebéjimas valdyti projekto pokycius

Gebéjimas vertinti rizikas

Gebéjimas valdyti konfliktus, ieskoti kompromisy
Problemy sprendimo gebéjimai

Gebéjimas vadovauti

Gebéjimas komunikuoti ZodZiu ir rastu
Gebéjimas atlikti kokybiskai darbus

Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis

1,00

3,50
4,50
4,2
4,33
5

R e 3,67

3,75
3,67

4,00

3,75
3,67

3,75
3,67
4,33
3,75
5
3,67

2,00 3,00 4,00 5,00

H4-5m. m6-10m.

16 pav. Kompetencijuy charakteringumo UAB ,,Elektros zona“ vertinimas, atsizvelgiant j
respondenty turimg bendradarbiavimo su imone patirtj

Klientai, kurie naudojasi UAB ,,Elektros zona“ paslaugomis 6 — 10 mety, pazymi, kad jmonei
budingas gebéjimas atlikti kokybiskai darbus (vidurkis 4,67), profesionalumas, darbo patirtis statyby

sektoriuje (vidurkis 4,67), specializuotos zinios, jgudziai, savo darbo iSmanymas (vidurkis 4,67) bei
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naujausiy technologijy iSmanymas. Kaip maziausiais charakteringas jmonei kompetencijas iSskiria
organizacijos kultiira, vertybes, susiformavusias darbo tvarkas (vidurkis 3,33).

Klientai, kurie naudojasi UAB ,,Elektros zona“ paslaugomis 4 — 5 metai, charakteringesnémis
kompetencijomis jmonei, nei kitos grupés respondentai, laiko gebéjima uztikrinti darby saugg statybos
objekte (vidurkis 4,33), gebéjima suvokti klienty poreikius ir interesus (vidurkis 4,25), geb¢jima dirbti
komandoje (vidurkis 4,00), geb&jima derétis, suderinti interesus (vidurkis 3,75), bei geb¢jima valdyti
projekto pokyc€ius ir resursus (vidurkis 3,75). Kaip maziausiais charakteringg jmonei kompetencija
18skiria geb¢jima valdyti informacijg (vidurkis 3,25).

Bendras kompetencijy charakteringumo UAB ,Elektros zona*“ suminis rodiklio vidurkis:
bendradarbiavimas 4-5 m. — vidurkis 3,88; bendradarbiavimas 6 — 10 m. — vidurkis 4,08. Remiantis
gautais rezultatais matome, kad jmonei priskiria auksStesnj kompetencijos laipsnj klientai, kurie su ja
dirba ilgesnj laika.

IS gauty tyrimo rezultaty matyti, kad nepriklausomai nuo bendradarbiavimo patirties, UAB
»Elektros zona“ klientai nurodo panasSias kompetencijas, kurios yra biidingos organizacijai.

Kompetencijy charakteringumo UAB ,,Elektros zona“ vertinimo rezultatai, pagal kompetencijy
rusis, priklausomai nuo respondenty bendradarbiavimo laiko su tiriama organizacija, atvaizduoti 17

paveiksle:

D T T~

1

Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
e Bendradarbiavimas 6 - 10 m. 4 3,9 4,53 4,07 3,83
Bendradarbiavimas 4 - 5 m. 3,85 3,79 4 3,95 3,75

17 pav. Kompetenciju grupiy charakteringumo UAB ,,Elektros zona“ priklausomybé nuo
klienty bendradarbiavimo laiko.

UAB ,,Elektros zona“ klientai auksciausig kompetencijos laipsnj jmonei priskiria profesinése
kompetencijose, o Zzemiausig — valdymo grupg¢je.

Pagal iliustruotus tyrimo duomenis matyti, kad klientai, kurie naudojasi ilgesnj laika UAB
,»Elektros zona“ paslaugomis, visose kompetencijy grupése jmonés turimg kompetencijos lygj vertina

auksciau nei klientai, kuriy bendradarbiavimo laikas yra trumpesnis.
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Atliktos UAB ,,Elektros zona“ klienty apklausos, elektrotechniniy paslaugy tiekéjo / subrangovo
veiksmy po paslaugos suteikimo svarbos klientui, apibendrinti vertinimo rezultatai pateikti 11

lenteléje:

11 lentelé. Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo veiksmu po paslaugos suteikimo Kriterijuy svarba
ir ju charakteringumas UAB ,,Elektros zona“

Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo/subrangovo Kriterijaus Klek. Skirtumas
. . s charakteringa .
veiksmai po paslaugu suteikimo, svarba jmonei (Balais)
Kokybiska, savalaiké garantiné prieziiira 4.71 3.71 -1.00
Papildomos paslaugos (paslaugy tiekéjas atlieka daugiau, 4.00 3.57 -0.43
nei buvo sutarta)
Tolimesnis bendravimas, rySiy palaikymas 4.00 4.14 0.14
Savo klaidy, trukumy pripazinimas, problemy sprendimas 3.86 3.29 -0.57
Jusy, kaip kliento, pasitenkinimo paslauga jvertinimas 3.86 3.86 0.00
Objekto analize, galutinés ataskaitos, objektyvus rezultaty 343 343 0.00
vertinimas

Pagal gautus tyrimo rezultatus matyti, kad klientai labai svarbu veiksniu, po paslaugos suteikimo,
laiko kokybiska, savalaike garanting prieziiirg (vidurkis 4,71, moda — 5). Kaip svarbius veiksnius
jvertina tolimesnj bendradarbiavimg ir rysiy palaikymg (vidurkis 4, moda 4) bei atliktas papildomas
paslaugas (vidurkis 4, moda 4).

Didziausias neigiamas atotrukis tarp kriterijaus svarbos klientui ir jo charakteringumo UAB
,»Elektros zona* gaunamas teiginiuose: kokybiska, savalaiké garantiné priezitra (- 1 balo); savo klaidy,
trikumy pripazinimas, problemy sprendimas (-0,57 balo).

Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo / subrangovo veiksmy po paslaugos suteikimo svarbos klientui

vertinimo rezultatai, atsizvelgiant j respondenty darbo patirtj statyby sektoriuje, pateikti 18 paveiksle.

4,00
Tolimesnis bendravimas, i palaikymos |y 00
_ o . . S 4,00
JUsy, kaip kliento, pasitenkinimo paslauga jvertinimas m 4.00
Papildomos paslaugos (paslaugy tiekéjas atlieka daugiau, nei 5,00
buvo sutarta) I ——— /. ()
Kokytisks, savaeiké garantine prietiora || "
4,67
Savo klaidy, trikumy pripaZinimas, problemy sprendimas ﬂ 433
Objekto analizé, galutinés ataskaitos, objektyvus rezultaty 3,00
vertinimas I ————— 3 7
1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Vir§20m. ®Nuo 10iki20 m. B Nuo 5 iki 10 m.

18 pav. Paslaugy tiekéjo veiksmu, po paslaugos suteikimo, svarbumas klientui
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Vir§ 20 m. darbo patirtj statyby sektoriuje turintys respondentai mano, kad labai svarbu, po
paslaugos suteikimo, kokybiska, savalaiké garantiné priezitra (vidurkis 5, moda — 5) bei atliktos
papildomos paslaugos (vidurkis 5, moda 5). Kaip maziausiai reikSmingus veiksnus jvertina objektyvig
rezultaty analizg, galutiniy ataskaity parengimg (vidurkis 3, moda 3) ir savo klaidy, trikumy
pripazinima, problemy sprendima (vidurkis 3, moda 3).

Nuo 10 iki 20 m darbo patirtj statyby sektoriuje turintys respondentai mano, kad svarbi yra ,
kokybiska, savalaiké garantiné priezitra (vidurkis 4,67, moda 5) ir savo klaidy, tritkumy pripazinimas,
problemy sprendimas (vidurkis 4,33, moda 4). Maziausiai svarbiu veiksnu respondentai nurodo
objektyvig rezultaty analize, galutiniy ataskaity parengimg (vidurkis 3,67, moda 4).

Nuo 5 iki 10 m darbo patirtj statyby sektoriuje turintys respondentai mano, kad svarbi yra
kokybiska, savalaiké garantin¢ priezitra (vidurkis 4,67, moda 5), tolimesnis bendradarbiavimas, rysiy
palaikymas (vidurkis 4, moda 4). Zemiausiu rodikliu jvertina objektyvios rezultaty analizés ir galutiniy
ataskaity parengimo veiksnj (vidurkis 3,33, moda 3).

Elektrotechniniy  paslaugy tiekéjo/subrangovo  veiksmy, po paslaugos suteikimo,
charakteringumo UAB ,Elektros zona“ vertinimo rezultatai, atsizZvelgiant | respondenty turima

bendradarbiavimo su jmone patirtj, pateikti 19 paveiksle.

Tolimesnis bendravimas, rysiy palaikymas m 4,33
Jusy, kaip kliento, pasitenkinimo paslauga jvertinimas E 4,33
Papildomos paslaugos (atlieka daugiau, nei buvo sutarta) m 4,33
Kokybiska, savalaiké garantiné priezitra =3’%;5
Savo klaidy, trikumy pripazinimas, problemy sprendimas ﬂ 3,67
Objekto analizé, galutinés ataskaitos, objektyvus rezultaty... =3'3 ,50

1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

M Bendradarbiauja 4 -5 m. H Bendradarbiauja 6-10 m.

19 pav. Paslaugy tiekéjo veiksmuy, po paslaugos suteikimo, biidingumas UAB ,,Elektros zona*

Klientai, kurie bendradarbiauja su UAB ,,Elektros zona“ nuo 4 iki 5 mety, kaip biidingiausia
imonei veiksnj nurodo tolimesnj bendradarbiavimg, rySiy palaikyma (vidurkis 4, moda 4). Kaip
maziausiai charakteringus jmonei veiksnius respondentai jvertina jos papildomy paslaugy teikima
(vidurkis 3, moda 3) bei savo klaidy pripazinimg ir gebéjimg spresti problemas (vidurkis 3, moda 3).

Klientai, kurie bendradarbiauja su UAB ,,Elektros zona* nuo 6 iki 10 mety, nurodo kaip
budingiausius imonei veiksnius tolimesnj bendradarbiavima, rySiy palaikyma (vidurkis 4.33, moda 4),

kliento pasitenkinimo paslauga vertinima (vidurkis 4.33, moda 4) bei papildomy paslaugy suteikima
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(vidurkis 4.33, moda 4). Maziausiai budingu jmonei veiksniu respondentai jvertina jos gebéjima
objektyviai vertinti gautus rezultatus ir parengti galutines ataskaitas (vidurkis 3.33, moda 3).

Remiantis gautais rezultatais galima daryti iSvada, kad jmoné¢ teikdama garantinés prieZitiros
paslaugas neuZztikrina pilno klienty likes¢io patenkinimo, kadangi ne visuomet sugeba objektyviai
jvertinti gautus rezultatus, pripazinti savo padarytas klaidas ir taip nepasiekia problemy sprendimo
efektyvumo. Mazesne darbo patirtj statyby sektoriuje turintys klientai kelia aukStesnius reikalavimus
elektrotechniniy paslaugy tiekéjams po paslaugy suteikimo. Klientai, kurie naudojasi ilgesnj laika
UAB ,,Elektros zona“ paslaugomis, jmonés veiklg po paslaugy suteikimo vertina auksc¢iau nei klientai,

kuriy bendradarbiavimo laikas yra trumpesnis.

3.3.3 UAB ,,Elektros zona*“ vadovy / specialisty apklausos rezultaty analizé

UAB ,,Elektros zona* apklausoje dalyvavusiy darbuotojy pasiskirstymas pateiktas 12 lentel¢je:

12 lentelé. UAB ,,Elektros zona* vadovy / specialisty apklausos dalyviy pasiskirstymas

UAB ,,Elektros zona* respondenty pasiskirstymas pagal pareigy tipa

. . e Statybos darby meistrai ir
Pareigy tipas Vadovai Specialistai brigadininkai
Respondenty kiekis 8 3 4

Apklausos dalyviy pasiskirstymas pagal patirtj

Patirtis statyby sektoriuje | Iki 5 mety | Nuo 5 iki 10 mety | Nuo 10 iki 20 mety | Vir§ 20 mety

Respondenty kiekis 3 2 5 5
Respondenty pasiskirstymas pagal darbo staza UAB ,,Elektros zona*

Darbo stazas jmonéje Iki 2 mety Nuo 2 iki 5 mety | Nuo 5 iki 10 mety | Virs 10 mety

Respondenty kiekis 3 6 3 3

Analizuojant anketas respondentai buvo suskirstyti j keturias grupes pagal turimg darbo patirtj
statyby sektoriuje: 1 grupé — iki 3 mety; 2 grupé — nuo 3 iki 10 mety; 3 grupé - nuo 10 iki 20 mety ir 4
grupé¢ — virS 20 mety. Pusé apklausoje dalyvavusiy respondenty uzima vadovaujancias pareigas.
Statyby sektoriuje vadovui keliami auksti reikalavimai, tai pareigos reikalaujancios specialybiniy Ziniy
ir patyrimo. Apklausoje dominuoja dalyviai turintys vir§ 10 ir 20 mety darbo patirties statyby
sektoriuje (zr. 12 lent.).

Kaip matyti 12 lenteléje, net 6 respondenty darbo stazas UAB ,,Elektros zona* yra nuo 2 iki 5
mety. Trys apklaustieji dirba jmonéje nuo 5 iki 10 mety bei trys - vir§ 10 mety.

Atsizvelgiant | gautus tyrimo rezultatus galima teigti, kad apklausos dalyviai gerai iSmano

jmones veikla, zino jos procesus bei silpngsias ir stiprigsias vietas, tad gali realiai jvertinti
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kompetencijy svarbg UAB ,,Elektros zona* klientams bei kiek Sios kompetencijos yra charakteringos
ju imonei.
Atliktos UAB ,Elektros zona“ vadovy / specialisty anketinés apklausos kiekybinés turinio

analizés apibendrinti rezultatai pateikti 13 lenteléje.

13 Lentelé. UAB ,,Elektros zona*“ vadovy / specialisty apklausos tyrimo rezultatai

Kompe- Kiek kompetencija

bt . Kiek svarbi . Skirtumas

tencijy Kompetencija kompetencija charakteringa (Balais)

blokas imonei

Asmenin¢ projekty vadovo kompetencija 4.07 4.00 -0.07
Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis 4.00 3.93 -0.07

IE Gebéjimas komunikuoti ZodZiu ir rastu 4.47 3.93 -0.53
g Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti 2.87 4.47 +1.60
2 Informacijos valdymo gebéjimai 3.93 3.67 -0.27
Objekto analizé, gebéjimas objektyviai vertinti rezultatus 4.00 3.80 -0.20
Vidurkis: 3.86 3.97 +0.08

Gebé¢jimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte 4.53 3.87 -0.67
Gebéjimas valdyti projekto pokycius 4.40 3.93 -0.47

:g Gebe¢jimas vertinti rizikas 3.67 3.73 +0.07
E Konceptualus mgstymas, geb&jimas matyti projekto visuma 4.33 3.87 -0.47
§ Laiko valdymo gebéjimai 4.20 3.87 -0.33
Organizacijos kultiira, vertybés, susiformave darbo tvarkos 3.87 3.87 0.00
Resursy valdymo gebéjimai 3.53 3.67 +0.13
Vidurkis: 4.08 3.83 -0.25

Gebéjimas atlikti kokybiskai darbus 4.80 4.00 -0.80

9 Gebé¢jimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus 4.60 4.13 -0.47
‘g Kokybiska, savalaiké garantiné prieziiira 4.73 3.87 -0.87
E Naujausiy technologijy iSmanymas 3.73 3.93 +0.20
A Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose 4.67 4.07 -0.60
Specializuotos Zinios, jgiidZiai, savo darbo iSmanymas 4.47 420 -0.27
Vidurkis: 4.50 4.03 -0.47

Gebéjimas derétis, suderinti interesus 3.87 4.07 +0.20
Gebé¢jimas suvokti klienty poreikius ir interesus 4.80 4.00 -0.80

:g Gebé¢jimas valdyti konfliktus, ieSkoti kompromisy 3.93 3.67 -0.27
% Grjztamojo rySio palaikymo gebéjimai 4.07 3.80 -0.27
& | Organizacijos lojalumas, partnerysté 4.00 4.07 +0.07
Problemy sprendimo gebéjimai 4.33 4.00 -0.33

Savo klaidy, triikumy pripazinimas, problemy sprendimas 4.00 3.87 -0.13
Vidurkis: 3.94 3.92 -0.02

i Gebéjimas vadovauti 4.20 4.07 0.13
< | Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé 4.20 4.00 -0.20
§ Vidurkis: 3.93 3.79 -0.14
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Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijy klientui svarba vertinama nuo 2,87 iki 4,80 baly.
Svarbiausiomis jvertintos profesinés ir metodinés grupés kompetencijos. UAB ,Elektros zona®
apklausos respondentai kaip svarbiausias klientams kompetencijas i$skiria gebéjima atlikti kokybiskai
darbus (vidurkis 4,80, moda 5), geb&jima suvokti klienty poreikius ir interesus (vidurkis 4,80, moda 5)
bei geb¢jimg kokybiskai, savalaikiai atlikti garanting priezitirg (vidurkis 4,78, moda 5). IS gauty
rezultaty galima spresti, kad klientui yra svarbiausiai kaip gerai suprantami jo norai ir kiek kokybiSkai
jie yra jgyvendinami bei efektyviai atlickamas sistemos palaikymas po paslaugos suteikimo. Kaip
klientams maziausiai reikSmingas kompetencijas respondentai jvertina geb€jimg nuolat mokytis ir
tobuléti (vidurkis 2,87, moda 3), resursy valdymo geb¢jimus (vidurkis 3,53, moda 4), gebéjima vertinti
rizikg (vidurkis 3,67, moda 3) bei naujausiy technologijy iSmanymga (vidurkis3,73, moda 4).
Atsizvelgiant | gautus rezultatus, galima teigti, kad Sios kompetencijos maziau reikSmingos klientams,
kadangi jos tiesiogiai nekuria jam vertés, o tik uztikrina aukStesniais balais jvertinty kompetencijy
18pildyma, tokiy kaip profesionalumas, specializuotos Zinios, kvalifikuoti sprendiniai, projekto pokyciy
ir laiko valdymo geb¢jimai.

IS gauty rezultaty matyti, kad jmoné disponuoja tokiomis kompetencijomis, kaip geb¢jimas
nuolat mokytis ir tobuléti (vidurkis 4,47, moda 5), specializuotos Zzinios, jgiidzZiai ir savo darbo
iSmanymas (vidurkis 4,20, 5 moda), gebéjimas konsultuoti ir pateikti kvalifikuotus sprendinius
(vidurkis 4,13, moda 4). Galima teigti, kad jmoné investuoja i darbuotojy ugdyma, nes Zzinios ir
patirtis, tai pagrindas darbuotojams efektyviai vystyti ir plésti savo kompetencijas.

Respondentai kaip maziausiai btuidingas jmonei jvertina Sias kompetencijas: resursy valdymo
gebé¢jimas (vidurkis 3,67, moda 4), informacijos valdymo geb¢jimas (vidurkis 3,67, moda 4) bei
gebéjimas valdyti konfliktus ir ieSkoti kompromisy (vidurkis 3,67, moda 3). GreiCiausiai Siy
kompetencijy jvertinimas gautas zemesnis, kadangi imonei jas sunkiau uztikrinti dél nuolat vykstanciy
poky¢iy statybinio projekto jgyvendinimo metu ir technologiniy sprendiniy vélavimo.

Didziausias baly skirtumas tarp elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijy klientui svarbos
vertinamo ir §ios kompetencijos charakteringumo UAB ,,Elektros zona* gautas teiginiuose: gebéjimas
kokybiskai, savalaikiai atlikti garanting priezitira (-0,87 balo), geb¢jimas atlikti kokybiskai darbus (-
0,80 balo), gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus (-0,80 balo). Gauti rezultatai rodo, kad
jmon¢, UAB ,,Elektros zona“ vadovy ir specialisty nuomone, Siose pozicijose labiausiai neatitinka
klienty keliamy jai reikalavimy.

Vertinant teiginius, didziausias teigiamas baly atotruikis gautas: gebéjimas nuolat mokytis ir
tobuléti (+ 1,6 balo), naujausiy technologijy iSmanymas (+ 0,20 balo) bei gebéjimas derétis ir suderinti
interesus (+ 0,20 balo). Galima teigti, kad jmon¢ Siose kompetencijose virsija savo klienty likescius.

Atliekant tolimesn¢ tyrimo duomeny analize, kompetencijy kriterijai yra sugrupuoti pagal jy

priskyrimg asmeninei, socialinei, metodinei, profesinei ir valdymo kompetencijy ruSiai bei iSvesti
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suminiai kintamyjy vidurkiai. UAB ,,Elektros zona* vadovy / specialisty apklausos tyrimo rezultatai,

apibendrinti pagal kompetencijos rusis, pateikti 20 paveiksle:

5,00
4,00
3,00
2,00
Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
Kompetencijy svarba klientui 3,89 4,08 4,50 4,14 4,20
K .
ompetencijy 3,97 3,83 4,03 3,92 4,03

charakteringumas jmonei

20 pav. Apibendrinti UAB ,,Elektros zona“ respondenty apklausos rezultatai

Pagal iliustruotus tyrimo duomenis matyti, kad respondentai asmeniniy kompetencijy grup€je
jmonges disponuojamas kompetencijas jvertina aukstesniu balu, nei, jy nuomone, Sios kompetencijos
yra svarbios klientams. Atsizvelgiant | tai, galima teigti, kad respondentai UAB ,Elektros zona“
darbuotojus mato kaip kvalifikuotus, pasizyminius gerais asmeninaisi gebéjimais ir jgudZziais
specialistus.

Metodinés, Profesinés, socialinés ir valdymo kompetencijy grupése jmonés disponuojamy
kompetencijy vidurkio rodikliai jvertinti Zemesniu balu, nei informantai jvertina $iy kompetencijy
svarbg. Didziausias atotrikis, tarp kompetencijos charakteringumo jmonei ir jos svarbos, gautas
vertinant profesing kompetencija (- 0,47 balo). Profesiniy kompetencijy blokg respondentai jvertina
kaip patj svarbiausig klientui ir tuo paciu, kaip labiausiai charakteringg UAB ,,Elektros zona“.

Kaip maziausiai svarbios kompetencijos klientui jvardinta asmeninés kompetencijos (vidurkis
3,89). Anot respondenty, imonei yra maziausiai biidinga metodiné kompetencijy grupé (vidurkis 3,83).

Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijy grupiy klientui svarba vertinama nuo 3,89 iki
4,50. Kompetencijy grupiy charakteringumas jmonei vertintas nuo 3,83 iki 4,03.

Atsizvelgiant | gautus rezultatus, galime daryti iSvada, kad respondenty nuomone UAB ,,Elektros
zona“ yra kompetentinga elektrotechniniy profesionaliy paslaugy tiekéja. Taciau jmone, siekdama
labiau patenkinti klienty lukescius ir jiems kurti verte savo kompetencijy pagrindu, privalo daugiau
démesio skirti individualiy, komandiniy ir organizacijos profesiniy ir metodiniy kompetencijy vystymui.

Elektrotechniniy paslaugy tiekéjy kompetencijy svarbos klientui vertinimo rezultaty
priklausomybé nuo UAB ,Elektros zona“ vadovy / specialisty darbo patirties statyby sektoriuje
pateikta 21 paveiksle.

Respondentai, turintys daro patirties statyby sektoriuje iki 5 mety, labiau vertina, nei kiti
informantai, tokias kompetencijas kaip gebéjimg suvokti klienty poreikius ir interesus (vidurkis 5),

gebéjimg valdyti projekty pokycius (vidurkis 5), bei geb¢jimg atlikti kokybiskai darbus. Maziausiai

73



reikSmingomis klientui laiko organizacijos kultiirg, vertybes, susiformavusias darbo tarkas (vidurkis

3,33), gebéjima nuolat mokinti ir tobuléti (vidurkis 2,67).

Grjztamojo rysio palaikymo gebéjimai

Gebéjimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garantine priezilirg
Savo klaidy, trikumy pripazinimas, problemy sprendimas
Objekto analizé, gebéjimas objektyviai vertinti rezultatus

Organizacijos kultdra, vertybés, susiformave darbo tvarkos

<
<

w
o)
o

Organizacijos lojalumas, partnerysté

w
o)
(@)

Asmeniné projekty vadovo kompetencija

>
o
N

Gebéjimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte
Gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus

Naujausiy technologijy iSmanymas

Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti

N|
~

~

Specializuotos Zinios, jgudziai, savo darbo iSmanymas
Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose
Gebéjimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus

Informacijos valdymo gebéjimai
Gebéjimas derétis, suderinti interesus
Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé

Resursy valdymo gebéjimai

Konceptualus mastymas, gebéjimas matyti projekto visuma

Laiko valdymo gebéjimai

P

<>
K
o)
S

Gebéjimas valdyti projekto pokycius

0
ENINCNS)
SERB

Gebéjimas vertinti rizikas

Gebéjimas valdyti konfliktus, ieskoti kompromisy

Problemy sprendimo gebéjimai

'b

W‘

w
>
D
o

<

Gebéjimas vadovauti

K
N
o

>
(o]
~

"4,80
R . L . 4,20
Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis w 433
1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

BVirs20m. ®Nuo10iki20m. ®Nuo5ikilOm. ®Iki5m.

21 pav. Elektrotechniniy paslaugy tiekéju kompetenciju svarbos vertinimas atsizvelgiant j
respondenty darbo patirtj statybuy sektoriuje
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Respondentai, turintys daro patirties statyby sektoriuje nuo 5 iki 10 mety, labiausiai vertina
asmening projekto vadovo kompetencija (vidurkis 5), gebéjimg komunikuoti Zodziu ir rastu (vidurkis
5) bei geb¢jimg uztikrinti darby sauga objekte (vidurkis 4,5). Nurodyta grupé respondenty, maziau
svarbiomis laiko projekty valdymo (darbo metody), kontrolés kompetencijas (vidurkis 3) ir gebé&jima
nuolat mokinti ir tobuléti (vidurkis 2,50).

Respondentai, turintys daro patirties statyby sektoriuje nuo 10 iki 20 mety, labiau vertina, nei kiti
informantai laiko valdymo geb¢jimus (vidurkis 4,80), konceptualy mastyma, gebéjima matyti projekto
visumg (vidurkis 4,6). Maziausiai svarbiomis laiko geb&jima nuolat mokytis ir tobuléti (vidurkis 3,00).

Respondentai, turintys daro patirties statyby sektoriuje daugiau nei 20 mety, labiau vertina, nei
kiti informantai, projekty valdymo (darbo metody), kontrolés kompetencijy svarbg ir gebéjima suvokti
klienty poreikius ir interesus (vidurkis 5), o maziau svarbiomis laiko geb¢jimg vertinti rizikas (vidurkis
3,20), bei geb¢jima dirbti komandoje, komandinio darbo patirtj (vidurkis 3,60).

Kompetencijy suminis vertinimo vidurkis pagal darbo stazg statyby sektoriuje: vir§ 20m. -
vidurkis 4,04; nuo 10 iki 20m. — vidurkis 4,18; nuo 5 iki 10 m. — vidurkis 4,16, iki 5 m. —vidurkis 4,30.
Apibendrinant gautus duomenis galima teigti, kad visos respondenty grupés kompetencijos teiginiy
svarbg klientui vertina labai artimais jvertinimas. Didesn¢ patirt] turin¢iy respondenty bendras
kompetencijy svarbos vidurkis yra zemesnis lyginant su kity grupiy respondenty vertinimais. IS gauty
duomeny galima teigti, kad kuo asmuo turi mazesne darbo patirtj statyby sektoriuje, tuo didesng
reikSme, svarbumo laipsnj suteikia nurodytoms kompetencijoms.

Kompetencijy kriterijy svarbos vertinimo rezultatai pagal kompetencijy risis, priklausomai nuo

respondenty darbo patirties statyby sektoriuje, atvaizduoti 22 paveiksle:

—— P
4,00 /\/

5,00

3,00
200 Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
s | ki 5 M. 4,06 4,10 4,78 4,24 4,50
Nuo 5 iki 10 m. 4,00 4,14 4,58 4,14 3,50
Nuo 10 iki 20 m. 3,90 4,20 4,43 4,17 4,20
e \/ir$ 20 M. 3,73 3,91 4,37 4,06 4,30

22 pav. Kompetenciju grupiu svarbos vertinimo priklausomybé nuo respondenty darbo patirties
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Pagal iliustruotus tyrimo duomenis matyti, kad UAB ,,Elektros zona*“ vadovai ir specialistai
turintys didesne patirtj statyby sektoriuje, visose kompetencijy grupése, joms suteikia mazesne¢ svarbg
nei tie kury darbo patirtis yra mazesné. ISimtis gaunama valdymo kompetencijy grupéje - respondenty
turin¢iy darbo patirt] statyby sektoriuje nuo 5 iki 10 mety grupés vertinimai yra zenkliai mazesni nei
likusiy grupiy valdymo kompetencijy svarbos klientui jvertinimas. Manau, kad §io rodiklio vertei
gal¢jo turéti jtakos tai, kad jgijes daugiau darbinés patirties specialistas, tampa savarankiSkesnis,
pasitikintis labiau savimi ir jis neigiamai priima jo veiksmy kontroliavimg ir valdyma, tad ir valdymo
kompetencijoms suteikia mazesng¢ svarba.

Apibendrinant kompetencijy grupiy svarbos vertinimo rezultatus, priklausomai nuo respondenty
darbo patirties statyby sektoriuje, galima teigti, kad visy grupiy respondentai svarbiausiomis laiko
profesinés grupés kompetencijas.

Kompetencijy charakteringumo UAB ,Elektros zona*“ vertinimo rezultatai, atsizvelgiant |
respondenty darbo stazg UAB ,,Elektros zona®, pateikti 23 paveiksle.

ISanalizavus gautus duomenis, toliau darbe pateikti kiekvienos respondenty grupés kompetencijy
vertinimai, kurie pasizymi didZiausiu atotriikiu lyginant su kity grupiy vertinimais:

- UAB ,FElektros zona“ darbuotojai, kuriy darbo stazas jmon¢je virS§ 10 m., kaip
charakteringiausias kompetencijas jmonei priskiria grjiztamojo rysio palaikymo gebéjimag (vidurkis
4,67) ir gebéjima dirbti komandoje (vidurkis 4,33). Kaip maziausiai buidingg jmonei kompetencija
respondentai nurodo gebé¢jima valdyti projekto pokycius (vidurkis 3,00).

- UAB ,Elektros zona“ darbuotojai, kuriy darbi stazas jmonéje nuo 5 iki 10 m., kaip
charakteringiausig jmonei priskiria geb¢jimo nuolat mokytis ir tobuléti kompetencija (vidurkis 4,67),
Kaip maziausiai buidingas jmonei kompetencijas respondentai nurodo gebé¢jimg vertinti rizikas
(vidurkis 3,33) ir valdyti informacija (vidurkis 3,33).

- UAB ,,Elektros zona* darbuotojai, kuriy darbi stazas jmonéje nuo 2 iki 5 mety, pazymi, kad
jmonei budinga gebéjimas atlikti kokybisSkai darbus (vidurkis 4,33), specializuotos zinios, jgiidziai,
savo darbo iSmanymas (vidurkis 4,33) bei konceptualus mastymas (vidurkis 4,33). Kaip maziausiai
charakteringas jmonei kompetencijas iSskiria resursy valdymo (vidurkis 3,00) ir griztamojo rySio
palaikymo gebéjimus (vidurkis 3,17).

- UAB ,Elektros zona* darbuotojai, kuriy darbi stazas jmonéje iki 2 mety, jmonés
kompetentingumo lygj vertina labai pozityviai, net daugiau nei du trecdalius teiginiy jvertina
aukStesniu nei 4,30 balo vertinimu. Kaip maZziausiai biidingas jmonei kompetencijas i$skiria laiko
valdymo gebéjimus (vidurkis 4,00), gebéjima atlikti kokybiskai darbus (vidurkis 4,00), kompetencijas
susijusias su komandiniu darbus (vidurkis 4,00) bei organizacijos kulttira, vertybes, susiformavusias

darbo tvarkas (vidurkis 3,50).
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Grjztamojo rysio palaikymo gebéjimai

Gebéjimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garantine
priezilirg
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Savo klaidy, trikumy pripaZinimas, problemy sprendimas
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Organizacijos kultlra, vertybés, susiformave darbo
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Gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus
Naujausiy technologijy iSmanymas
Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti

Specializuotos Zinios, jglidziai, savo darbo iSmanymas
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Laiko valdymo gebéjimai
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Gebéjimas valdyti projekto pokycius

Gebéjimas vertinti rizikas

Gebéjimas valdyti konfliktus, iesSkoti kompromisy
Problemy sprendimo gebéjimai

Gebéjimas vadovauti

Gebéjimas komunikuoti ZodZiu ir rastu
Gebéjimas atlikti kokybiskai darbus

Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis
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2,00 3,00 4,00 5,00
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23 pav. Kompetencijy charakteringumo UAB ,,Elektros zona“ vertinimas, atsiZvelgiant |

respondenty darbo staza jmonéje.
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Bendras suminis kompetencijy charakteringumo UAB ,,Elektros zona“ vidurkis: kai darbo stazas
imonéje iki 2 m. — vidurkis 4,39 balo; nuo 2 iki 5 m. — vidurkis 3,81 balo; nuo 5 iki 10 m. — vidurkis
3,90 balo; vir§ 10 m. — vidurkis 3,79 balo. Remiantis gautais rezultatais matyti, kad jmonei priskiria
aukstesn] kompetencijos laipsnj darbuotojai, kuriy pats trumpiausias darbo stazas. Manau vertinimas
jtakos tur¢jo tai, kad Siems darbuotojams, dé¢l darbo patirties jmongje trikumo, buvo sudétinga realiai
jvertinti UAB ,,Elektros zona“ disponuojamy organizaciniy kompetencijy lygj.

Kompetencijy charakteringumo UAB ,,Elektros zona“ vertinimo rezultatai, pagal kompetencijy

rusis, priklausomai nuo respondenty darbo stazo jmon¢je, atvaizduoti 24 paveiksle:

5,00
/
4,00
v \
3,00
2,00
Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
e Stazas iki 2 m. 4,39 4,33 4,33 4,43 4,67
Stazas nuo 2 iki 5 m. 3,78 3,69 4,03 3,74 3,92
Stazas nuo 5 iki 10 m. 4,00 3,81 3,94 3,86 4,00
= Stazas virs 10 m. 3,89 3,62 3,83 3,86 3,67

24 pav. Kompetenciju grupiu charakteringumo UAB ,,Elektros zona* priklausomybé nuo
darbuotojuy darbo stazo jmonéje.

Pagal iliustruotus tyrimo duomenis matyti, kad ilgesnj laikg dirbantys jmonéje darbuotojai UAB
»Elektros zona* organizacin] kompetencijos lyg] vertina zemiau nei trumpesnj darbo stazg turintys
darbuotojai.

Atmetus darbuotojy vertinimus, kuriy darbo stazas iki 2 m., kaip nelabai patikimus, galima teigti,
kad visose kompetencijy grupése respondenty vertinimo vidurkiai svyruoja nuo 3,62 balo iki 4,03. I$
to galima daryti iSvada, kad UAB ,,Elektros zona“ jmonés organizacinj kompetencijos lyg] vertina
vidutiniSkai. Respondentai auksStesniais balais vertina profesiniy kompetencijy grupés charakteringuma
imonei. Vertinant metodiniy ir socialiniy kompetencijy grupes - rezultatai gauti Zemesni.

IS gauty apklausos duomeny galima teigti, kad kuo asmuo turi mazesne darbo patirtj statyby
sektoriuje, tuo didesne¢ reikSme, svarbumo laipsnj suteikia kompetencijoms ir tuo aukStesniu balu
vertina jy charakteringumg UAB ,,Elektros zona“.

Atlikti tyrimo rezultatai rodo, kad jmoné svarbiausiomis klientui laiko profesinés grupés
kompetencijas. Tad gal dél to, savo veikloje didesni démes; skiria Siy kompetencijy ugdymui ir to

rezultate tyrimas atskleidzia, kad jmonei labiausiai charakteringos profesinés grupés kompetencijos.
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Imoné¢, siekdama labiau patenkinti klienty lukesCius ir jiems kurti verte savo kompetencijy
pagrindu, privalo daugiau démesio skirti individualiy, komandiniy ir organizacijos metodiniy bei

socialiniy kompetencijy vystymui.

3.3.4 UAB ,Elektros zona“ ir jos klienty apklausos rezultaty sulyginimas

Sulyginus klienty ir UAB ,,Elektros zona“ vadovy / specialisty apklausos duomenis, atskleisti
jmongs klienty ir elektrotechniniy paslaugy tiekéjy pozitiriy panaSumas ir skirtumai.
UAB ,,Elektros zona* vadovy / specialisty ir jmonés klienty kompetencijy svarbos poziiiriy

skirtumai atvaizduoti 25 paveiksle.

Griztamojo ry3io palaikymo gebejimai s 4 07
Gebeéjimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garanting prieZilira | 1 73
Savo klaidy, trikumy pripaZinimas, problemy sprendimas _3'84600
Objekto analizé, gebéjimas objektyviai vertinti rezultatus [t 4,00
Organizacijos kultiira, vertybés, susiformave darbo tvarkos | an/ 3 87
Organizacijos lojalumas, partnerysté ﬂ 4.00
Asmeniné projekty vadovo kompetencija m 4,43
Gebéjimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte | 4,53
Gebgjimas suvokti klienty poreikius ir interesus | 4 30
Naujausiy technologijy iSmanymas [ 3 73
Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti ” 3,71
Specializuotos Zinios, jgudziai, savo darbo iSmanymas _414 447
Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose |5l 4 67
Gebéjimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus | OO 4 60
Informacijos valdymo gebéjimai | 3 O3
Gebéjimas derétis, suderinti interesus [ 5:,"8867
Projekty valdymas (darbo metodai), kontrole —g04 20
Resursy valdymo gebéjimai [ 3 o5 3,86
Konceptualus mastymas, gebéjimas matyti projekto visuma [ /| 33
Laiko valdymo gebéjimai " ;>
Gebejimas valdyti projekto pokycius |G  / 10
Gebejimas vertinti rizikas [ 3 07 4,14
Gebéjimas valdyti konfliktus, ieskoti kompromisy ,86
Problemy sprendimo gebejimai - .
Gebejimas vadovauti |35 4 20
Gebgjimas komunikuoti ZodZiu ir rastu [ r S O /| 47
Gebéjimas atlikti kokybiskai darbus [ /. 20
Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis _38?l 00

B Jmonés klienty vertinimas W UAB "Elektros zona" vertinimas
25 pav. UAB ,,Elektros zona* ir jos klienty kompetencijy svarbos poZiiiriy skirtumas
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Sulyginti kompetencijy kintamieji pagal svarbg klientui ir iSskirti didziausiu skirtumu
pasizymintys UAB ,,Elektros zona® ir jos klienty gauti apklausos rezultatai.

Vertinant kompetencijy kintamuosius, kuriems UAB ,,Elektros zona* klientai suteikia svaresng
reikSme¢, nuomonés didziausiu skirtumu iSsiskiria tokiuose kompetencijy teiginiuose, kaip gebéjimas
nuolat mokytis ir tobuléti (vidurkiy skirtumas — 0,85 balo), gebéjimas vertinti rizikas (vidurkiy
skirtumas — 0,48 balo) bei asmeninés projekty vadovo kompetencijos svarba (vidurkiy skirtumas —
0,36 balo).

Vertinant kompetencijy kintamuosius, kuriems UAB ,,Elektros zona* suteikia svaresne¢ reikSme,
didziausiu skirtumu nuomonés issiskiria tokiuose kompetencijy teiginiuose, kaip geb¢jimas suvokti
klienty poreikius ir interesus (vidurkiy skirtumas — 0,80 balo), gebé¢jimas konsultuoti, pateikti
kvalifikuotus sprendimus (vidurkiy skirtumas — 0,74 balo) ir gebéjimas komunikuoti zodziu ir raStu
(vidurkiy skirtumas — 0,61 balo).

Klienty ir UAB ,,Elektros zona*“ apklausos rezultatai labiausiai sutapo, t. y. buvo artimiausi
Siuose teiginiuose: gebéjimas derétis, suderinti interesus (vidurkiy skirtumas — 0,01); gebé¢jimas
kokybiskai, savalaikiai atlikti garanting prieziiira (vidurkiy skirtumas — 0,02).

Apibendrinant gautus rezultatus galima pastebéti, kad daugumoje kompetencijy teiginiy UAB
»Elektros zona* kompetencijos svarbumg klientui vertina aukStesniu balu nei, kad tg patj
kompetencijos teiginj jvertina jos klientas. Tad akivaizdu, kad jmoné kelia su aukstesnius
kvalifikacinius reikalavimus nei i§ jos reikalauja klientai. Imoné privalo mazintis vertés suvokimo
atotriikj dél riziky vertinimo, nuolatinio tiekéjo mokinimosi ir tobuléjimo, projekto vadovo asmeniniy
kompetencijy kuriamos klientui vertés.

Tiriamos jmonés vadovy / specialisty ir jos klienty kompetencijy charakteringumo UAB
,»Elektros zona“ pozitiriy skirtumas pateiktas 26 paveiksle.

Vertinant kompetencijy charakteringumg UAB ,Elektros zona®, iSskirti didziausiu skirtumu
pasizymintys UAB ,,Elektros zona“ ir jos klienty gauti apklausos rezultatai.

Kompetencijy kintamieji, kuriuvos UAB ,Elektros zona*“ klientai vertina kaip labiau
charakteringus jmonei nei jos darbuotojai dalyvave tyrime, didZiausiu skirtumu issiskiria kompetencijy
teiginiuose: gebéjimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte (vidurkiy skirtumas — 0,56 balo),
gebé¢jimas atlikti kokybiSkai darbus (vidurkiy skirtumas — 0,43 balo) bei tiekéjo profesionalumas,
darbo patirtis statybiniuose objektuose (vidurkiy skirtumas — 0,36 balo).

Vertinant kompetencijy kintamuosius, kuriuvos UAB ,Elektros zona*“ vertina kaip
charakteringesnius jai nei jvertina jos klientai, didziausiu skirtumu nuomonés iSsiskiria Siuose
kompetencijy teiginiuose: savo klaidy, trukumy pripazinimas, problemy sprendimas (vidurkiy
skirtumas — 0,58 balo), organizacijos kulttra, vertybés, susiformave darbo tvarko (vidurkiy skirtumas —

0,44 balo) ir objekto analiz¢, gebéjimas objektyviai vertinti rezultatus (vidurkiy skirtumas — 0,37 balo).
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Klienty ir UAB ,,Elektros zona“ apklausos rezultatai labiausiai sutampa, t. y. gauti artimiausi,

Siuose teiginiuose: laiko valdymo geb¢jimai (vidurkiy skirtumas — 0,01); resursy valdymo gebéjimai

(vidurkiy skirtumas — 0,05); organizacijos lojalumas, partnerysté (vidurkiy skirtumas — 0,07).

Grjztamojo rysio palaikymo gebéjimai

Gebéjimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garantine...

Savo klaidy, trikumy pripazinimas, problemy sprendimas

Objekto analizé, gebéjimas objektyviai vertinti rezultatus

Organizacijos kultra, vertybés, susiformave darbo...

Organizacijos lojalumas, partnerysté

Asmeniné projekty vadovo kompetencija

Gebéjimas uztikrinti darby sauga statybiniame objekte
Gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus
Naujausiy technologijy iSmanymas

Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti

Specializuotos Zinios, jglidZiai, savo darbo iSmanymas
Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose
Gebéjimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus
Informacijos valdymo gebéjimai

Gebéjimas derétis, suderinti interesus

Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé

Resursy valdymo gebéjimai

Konceptualus mastymas, gebéjimas matyti projekto...

Laiko valdymo gebéjimai

Gebéjimas valdyti projekto pokycius

Gebéjimas vertinti rizikas

Gebéjimas valdyti konfliktus, ieskoti kompromisy
Problemy sprendimo gebéjimai

Gebéjimas vadovauti

Gebéjimas komunikuoti ZodZiu ir rastu
Gebéjimas atlikti kokybiskai darbus

Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis

B Jmonés klienty vertinimas
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B UAB "Elektros zona" vertinimas

26 pav. Imonés vadovy / specialisty ir jos klienty kompetencijy biidingumo UAB ,,Elektros
zona“ vertinimy sulyginimas
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UAB ,,Elektros zona* vadovai / specialistai ir jmonés klientai organizacijos kompetencijy lygj
vertina labai artimai. Visy kompetencijy kintamyjy charakteringumo jmonei bendras suminis vidurkis:
UAB ,,Elektros zona* vertinimas - 3,94 balo; organizacijos klienty vertinimas — 3,92 balo.

IS gauty turimo duomeny galime daryti iSvada, kad jmonés darbuotojai savo organizacijg, kaip
profesionalig elektrotechniniy paslaugy tiekéja, kuri geba saugiai ir kokybiskai teikti paslaugas, vertina
prasciau nei jos klientai.

UAB ,,Elektros zona® ir jos kliedy kompetencijy klientui svarbos vertinimy sulyginimai pateikti

27 paveiksle:
5,00
4,00 _——
3,00
2,00
Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
== JAB "Elektros zona" vertinimas 3,89 4,08 4,50 4,14 4,20
Jmonés klienty vertinimas 3,86 4,10 4,21 3,94 3,93

27 pav. UAB elektros zona* ir jos kliedu kompetencijy svarbos vertinimy sulyginimas

Pagal iliustruotus tyrimo duomenis matyti, kad asmeniniy ir metodiniy kompetencijy grupése
klienty ir UAB ,Elektros zona“ nuomonés, vertinant kompetencijy svarba, sutapo. Profesiniy,
socialiniy ir valdymo kompetencijy grupése UAB ,,Elektros zona“ kompetencijoms suteikia aukstesnj
svarbumo laipsnj nei, kad jos klientai. Didziausias rezultaty atotrikis gautas vertinant profesiniy
kompetencijy grupe (0,29 balo).

UAB ,,Elektros zona“ ir jos kliedy kompetencijy charakteringumo jmonei vertinimy sulyginimai

pateikti 28 paveiksle:
5,00
4,00 ——— /\ e
3,00
2,00
Asmeniné Metodiné Profesiné Socialiné Valdymo
== JAB"Elektros zona" vertinimas 3,97 3,83 4,03 3,92 4,03
Jmonés klienty vertinimas 3,83 3,84 4,14 3,92 3,79

28 pav. UAB ,,Elektros zona* ir jos klienty kompetencijy charakteringumo
jmonei vertinimy sulyginimas
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Remiantis gautais tyrimo duomenimis matyti, kad UAB ,,Elektros zona* ir jos klientai socialiniy
ir metodiniy kompetencijy charakteringuma jmonei jvertina vienodai.

Profesiniy kompetencijy grupéje klientai imone vertina geriau, nei jg jvertino UAB ,Elektros
zona* vadovai ir specialistai (skirtumas 0,11 balo). Tiriamos organizacijos darbuotojai save vertina
asmeniniy ir valdymo kompetencijy grup¢je geriau, nei Siy kompetencijy charakteringuma jmonei
nurodo jos klientai. Didziausias rezultaty atotriikis gautas vertinant valdymo kompetencijy grupe (0,25
balo).

Apibendrinus gautus tyrimo rezultatus galima daryti iSvada, kad UAB ,,Elektros zona* ,sickdama
efektyviau patenkinti klienty lukesCius, privalo sustiprinti savo asmeniniy ir valdymo grupiy
kompetencijas.

Atliktas tyrimas paroke, kad UAB ,Elektros zona“ disponuoja klientams vertés kiirimui
reikalingomis organizacinémis kompetencijomis, tokiomis kaip profesionalumas, darbo patirtis
statybiniuose objektuose, geb¢jimas nuolat mokytis ir tobuléti, specializuotos zinios, jgiidziai, savo
darbo, naujausiy technologijy iSmanymas, klienty poreikiy ir interesy suvokimas bei organizacijos
lojalumas, partnerysté. Galima teigti, kad organizacija §iy kompetencijy pagrindu klientams sukuria
zadama vertg.

Klientams vertés kiirimui UAB ,,Elektros zona“ triikksta §iy organizaciniy kompetencijy:

1. Gebéjimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garanting priezitirg. Respondentai kompetencijos
svarbg klientui vertina labai artimai (jmoné¢ — 4,73; klientas — 4,71). Charakteringumg jmonei
aukstesniu balu jvertina UAB ,Elektros zona“ (jmoné¢ — 3,87; klientas — 3,71). IS gauty tyrimo
rezultaty matyti, kad Siame teiginyje iSryskéja ir didZiausias atotriikis tarp pageidaujamo ir esamo
organizacijos kompetencijos lygio (imoné — -0,87; klientas — -1,00).

2. Gebé¢jimas atlikti kokybiSkai darbus. Respondentai kompetencijos svarba klientui vertina
gan artimai (jmoné — 4,80; klientas — 4,86). Charakteringuma jmonei aukStesniu balu jvertina UAB
»Elektros zona“ klientai (jmoné — 4,00; klientas — 4,43). IS gauty tyrimo rezultaty matyti, kad jmonés
klientai ja vertina geriau nei jos darbuotojai, taiau esamg organizacijos kompetencijos lygj vertina
zemiau nei klienty reikalaujamas lygis (jmoné — -0,80; klientas — -0,43).

3. Geb¢jimas valdyti projekto pokycius. Kompetencijos svarbg klientui (jmoné — 4,40; klientas
— 4,14) ir jos charakteringumg jmonei (jmon¢ — 3,93; klientas — 3,71) UAB ,Elektros zona“
respondentai vertina auk$¢iau nei jos klientai. IS gauty tyrimo rezultaty matyti, kad organizacija
pervertina savo klienty lukescius, taciau neatitinka klienty pageidaujamo kompetencijos lygio (jmoné —
-0,47; klientas — -0,43).

4. Savo klaidy ir trikumy pripazinimas, problemy sprendimas. Respondentai kompetencijos
svarbg klientui vertina gan artimai (imon¢é — 4,00; klientas — 3,86). Charakteringumg jmonei aukstesniu

balu jvertina UAB ,,Elektros zona“ (ijmon¢ — 3,87; klientas — 3,27). I§ tyrimo rezultaty matyti, kad
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Siame teiginyje klientai organizacijos kompetencijos lygj jvertina didesniu atotriikiu nei UAB
»Elektros zona* (jmoné — -0,13; klientas — -0,57). Remiantis rezultatais, galima teigti, kad nors ir
jmoné¢ aukstai jvertinusi klaidy ir trikumy pripazinimo gebé¢jimo svarba klientui, taciau pervertina §j
savo gebéjimg — organizacijos kompetencija neatitinka klienty pageidaujamo lygio.

5. Konceptualus mastymas, gebéjimas matyti projekto visumg. Kompetencijos svarbg klientui
(imon¢ — 4,33; klientas — 4,14) ir jos charakteringuma jmonei (jmoné — 3,87; klientas — 3,71) UAB
,»Elektros zona* respondentai vertina auksc¢iau nei jos klientai. I§ gauty tyrimo rezultaty matyti, kad Si
organizacijos kompetencija neatitinka klienty pageidaujamo lygio (jmon¢ — -0,47; klientas — -0,43).

6. Laiko valdymo gebéjimai. Kompetencijos svarbg klientui aukStesniu balu jvertina UAB
,Elektros zona* klientai (imoné — 4,20; klientas — 4,29). Respondentai kompetencijos charakteringuma
imonei vertina labai artimai (jmoné — 3,84; klientas — 3,86). Remiantis rezultatais, galima teigti, kad
jmon¢ nepakankamai jvertinusi laiko valdymo gebé¢jimo svarba klientui ir §i organizaciné
kompetencija neatitinka klienty pageidaujamo lygio (jmon¢ — -0,33; klientas — -0,43).

7. Informacijos valdymo gebéjimai. Kompetencijos svarbg klientui (jimoné — 3.92; klientas —
3.86) ir jos charakteringuma jmonei (imoné¢ — 3,67; klientas — 3,43) aukstesniu balu jvertina UAB
,Elektros zona® informantai. IS tyrimo rezultaty matyti, kad Siame teiginyje klientai organizacijos
kompetencijos lygj jvertina didesniu atotriikkiu nei UAB ,,Elektros zona* (jmon¢ — -0,27; klientas — -
0,43). Organizacijos turimas informacijos valdymo kompetencijos lygis neatitinka klienty keliamy
reikalavimy lygio.

Remiantis gautais tyrimo duomenimis iSryskéja kompetencijy sritys, kuriose UAB ,,Elektros
zona“ darbuotojai save vertina pernelyg kritiskai:

1. Profesionalumas darbo patirtis statybiniuose objektuose. Imonés vertinimai: svarbumas —
4,67, charakteringumas — 4,07, atotrikis — -0,60. Klienty vertinimas: svarbumas — 4,14,
charakteringumas — 4,43, atotrukis — +0,29;

2. Gebe¢jimas suvokti klienty poreikius ir interesus. Jmonés vertinimai: svarbumas — 4,80,
charakteringumas — 4,00, atotrukis — -0,80. Klienty vertinimas: svarbumas — 4,00, charakteringumas —
4,14, atotruikis — +0,14;

3. Specialios zinios, jgiidziai, savo darbo iSmanymas. Jmonés vertinimai: svarbumas — 4,47,
charakteringumas — 4,20, atotriikis — -0,27. Klienty vertinimas: svarbumas — 4,14, charakteringumas —
4,29, atotrikis — +0,14;

4. QGriztamojo rySio palaikymo geb¢jimai. Imonés vertinimai: svarbumas - 4,07,
charakteringumas — 3, 80, atotriikis — -0,27. Klienty vertinimas: svarbumas — 4,00, charakteringumas —
4,14, atotriikis — +0,14;

Apibendrinant tyrimo rezultatus galima daryti iSvada, kad interviu metu iSskirti pagrindiniai

statybiniy paslaugy tiekéjy pasirinkimo kriterijai (kaina, paslaugos tiekéjo kompetencija, reputacija,

84



pajégumas jgyvendinti objekta bei susiformave tarpusavio santykiai) klientams yra daugiau nei
svarbiis. Paslaugos tiekéjo pasirinkimo kriterijai, jy reikSmingumas priklauso ir nuo kliento jmonés
dydzio. UAB ,Elektros zona“ dauguma S$iy tiekéjo pasirinkimo kriterijy yra biidinga, taciau
dazniausiai ji kaip elektrotechniniy paslaugy tiekéjas nepasirenkama, nes ne visuomet sugeba pateikti
zemiausias paslaugos atlikimo kainas.

Projekto jgyvendinimo visiems etapams reikalingy organizaciniy kompetencijy, kurian¢iy verte
klientams, vertinimai priklauso nuo respondenty darbo patirties statyby sektoriuje ir bendradarbiavimo
su UAB ,,Elektros zona* laiko. MaZesng¢ darbo patirt] statyby sektoriuje turintys klientai ir jmonés
darbuotojai kelia aukStesnius kompetencijy reikalavimus elektrotechniniy paslaugy tiekéjams. Klientai,
kurie naudojasi ilgesni laika UAB ,Elektros zona“ paslaugomis, imonés turimg kompetencijos lygi
vertina auks$ciau nei klientai, kuriy bendradarbiavimo laikas yra trumpesnis.

Ilgesnj laika dirbantys jmonéje darbuotojai UAB ,,Elektros zona* organizacinj kompetencijos
lygi vertina Zemiau nei trumpesnj darbo stazg turintys darbuotojai.

Respondentai svarbiausiomis laiko profesinés ir metodinés, maziausiai svarbiomis — asmeninés
grupés kompetencijas.

UAB ,,Elektros zona* klientai yra patenkinti tarpusavio bendradarbiavimu, klientai jmong¢ vertina
kaip profesionalig, gerai iSmanancig savo veiklos srit] organizacija, gebancig saugiai ir kokybiskai
atlikti sutartas paslaugas. Taciau jmon¢, siekdama labiau patenkinti klienty lukescius ir jiems kurti
verte savo kompetencijy pagrindu, privalo daugiau démesio skirti individualiy, komandiniy ir
organizacijos metodiniy ir valdymo kompetencijy vystymui bei ugdyti jmonés darbuotojy pasitikéjima
savimi, kad jie yra profesionaliis savo srities specialistai.

Klientai kaip labai svarby paslaugos teikéjo veiksma, po projekto igyvendinimo (po paslaugy
suteikimo), laiko kokybiska, savalaike garanting priezitirg. Svarbiomis laiko ir suteiktas papildomas
paslaugas bei tolimesnj bendradarbiavima, rysiy palaikyma.

UAB ,Elektros zona“ teikdama garantinés prieziiiros paslaugas neuztikrina pilno klienty
lukescio patenkinimo, kadangi specialistams sudétinga pripazinti savo padarytas klaidas ir efektyviai
i§spresti po objekto uzbaigimo kylancias problemas.

UAB ,Elektros zona* klientai yra patenkinti tarpusavio bendradarbiavimu ir teikiamomis
elektrotechninémis paslaugomis.

Klientai tarpusavio bendradarbiavimg ir teikiamas UAB ,Elektros zona“ elektrotechnines
paslaugas vertina gerai. Tai leidzia daryti prielaida, kad tyrime dalyvave klientai ir ateityje rinksis
UAB ,,Elektros zona* kaip profesionaliy paslaugy tiekéja.
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34 Organizaciniy kompetencijy vystymo rekomendacijos UAB ,,Elektros zona*

UAB ,.Elektros zona“ turi dvylikos mety patirtj, kuri leidzia realiai suvokti statyby verslo
aplinka, jos pokycius ir tendencijas. Kaip projektinei, profesionalias elektrotechnines paslaugas
teikianciai organizacijai, UAB ,,Elektros zona“ ypatingai svarbu turéti reikiamos kompetencijos
darbuotojus, tai pagrindiniai jmonés resursai, uztikrinantys kokybe ir veiklos efektyvuma.

Rekomendacijos prie§ paslaugos suteikimg: UAB , Elektros zona®“, sieckdama labiau atitikti
klienty keliamus paslaugos tiekéjo pasirinkimo kriterijus, privalo didesnj démes] skirti paslaugos
teikimo kainos vertinimui bei efektyviau komunikuoti jmonés galimybes teikti paslauga, t. y. parodyti
jos potencialg kurti vert¢ klientui. Rekomenduojama atlikti paslaugy kainos nustatymo proceso analize
ir i8siaiskinti, kodél imonés siiiloma kaina yra auks$tesné nei konkurenty. Bitina perziiiréti jmongés
zaliavy tiekimo grandine ir iSsiaiSkinti ar néra galimybiy jsigyti montaziniy medziagy Zemesnémis
kainomis.

Kiekvienas klienas turi savita pirkimo stiliy. Rekomenduojama atlikti tyrimus ir iSsiaiskinti
kliento sprendimo proceso nariy pasirinkimo kriterijy vertinimo subjektyvuma bei kame, kiekvienas
Jjy, mato organizacijai teikiamg profesionaliy paslaugy tiekéjo verte. Tai formuoty efektyvesne ir
tikslingesne organizaciniy kompetencijy komunikacijg.

Statyby sektoriuje elektrotechnines paslaugas teikian¢ios imonés esminé kompetencija, tai
kolektyvinis organizacijos mokymasis, kurio déka keliama darbuotojy kvalifikacija ir geb¢jimai, taip
kuriama papildoma verté ir klientui. Svarbu nuolat didinti ne tik jmonés geb¢jimg mokytis, bet ir
kruopsciai parinkti ugdymo kryptis, kontroliuoti proceso kokybe ir intensyvumg. Atsizvelgiant j
tyrimo rezultatus, jmon¢ daugiau démesio turi skirti problemy sprendimo, laiko valdymo ir projekto
poky¢iy valdymo organizaciniy kompetencijy ugdymui. Rekomenduojama pasitelkti iSoriniy
institucijy, mokymo jstaigy specialisty pagalba.

Rekomendacijos paslaugos teikimo metu: Bitina sustiprinti organizacijos informacijos
valdymo gebéjimus, kad uztikrinti jos efektyvy rinkima, tvarkyma, panaudojima, saugojimg ir
perdavima suinteresuotoms Salims. Rekomenduojama atlikti informacijos valdymo sistemos audita,
kurio metu iSsiaiskinti ar efektyviai panaudojami turimi informacijos valdymo jrankiai ir ar jy
pakanka, ar laikomasi jmonés informacijos valdymo strategijos.

Nors ir jmon¢je dirba aukstos kompetencijos specialistai, taiau darby piko metu, dél per didelio
darbo kriivio, darbuotojai tiesiog fiziSkai nespéja susitvarkyti su uzduotimis, o tai zenkliai jtakoja
paslaugos suteikimo efektyvumg, mazina sékmingy rezultaty tikimybe. Dél per didelio kriivio ir
skub¢jimo daznai nukencia ir darbo kokybé. Tad bitina formuoti atitinkama darbuotojy pozitirj |

atliekamy daby svarbg ir reikSminguma, bei perzitiréti darbuotojy atliekamas funkcijas ir, atsizvelgiant
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] uZimtuma, atitinkamai paskirstyti darbus darby piko metu, sustiprinti bendradarbiavima bei atlieckamy
darby kokybés kontrolg.

Siekiant aukstesnés darby kokybés, rekomenduojama brigadose jvesti darby diferencijavima, kad
darbuotojai specializuotysi siauresnéje srityje. Taip susiformuoty darbo komandos, atliekanc¢ios tam
tikros srities elektrotechninius darbus (skydy surinkimas, kabelinés konstrukcijos, kabelinés linijos,
izeminimas ir t.t.). Darby atlikimo eigojes vienos srities specialistui perduodant darbus kitos srities
specialistui, atsiranda vidin¢ atlikty darby kokybés kontrole.

Rekomendacijos po paslaugos teikimo: Garantinio aptarnavimo kompetencijai jmon¢ skiria per
mazai démesio, neuztikrina savalaikio, kokybiSko kliento liikes¢iy patenkinimo. UAB ,,Elektros zona*
siekdama labiau patenkinti savo klientus, privalo perziliréti garantinés prieziiiros teikimo procesa.
Biitina atlikti vidinj tyrimg ir iSsiaiSkinti priezastis, kod¢l vangiai ar netinkamai reaguojama | klienty
skundus, ar klientai tinkamai informuojami apie gedimy priezZastis. Rekomenduojama, subrangos
sutartyse, aptarti ne tik garantinio aptarnavimo terminus, bet ir garantinio proceso suteikimo tvarka.

Viena i§ galimy garantinio aptarnavimo kompetencijos neuztikrinimo priezas€iy yra
nemokéjimas pripazinti savo klaidas ir trikumus. Mes nesame link¢ pripazinti savo padaryty klaidy,
apsirikimy. Liaudies iSmintis byloja — ,,Klysti Zmogiska, o kalt¢ suversti kitam — dar zmogiSkiau®.
Rekomenduojama jmonéje ugdyti vertybes tokias, kaip teisingumas, atsakingumas, etiSkumas,
lankstumas.

Organizacijos reputacija: Organizacija privalo komunikuoti savo puoseléjamas vertybes tiek
darbuotojams, tiek ir jmonés klientams. Bet pirmiausiai jmon¢ privalo pasitikrinti tai, ar uzrasytos jos
vertybés realiai atitinka organizacijos elgesj t. y. ar pageidaujamos organizacijos vertybés atitinka
darbuotojy asmenines vertybes ir dabartines susiformavusias kolektyvo ,,neraSytas darbo taisykles®.
Vertinant jmonés darbuotojus, organizacija privalo naudoti vertinimo jrankius, kurie apimty ne tik
profesinés kvalifikacijos, bet ir vertybinius aspektus. Darbuotojas, kurio vertybés nesutampa su
organizacijos vertybiy sistema, ne tik negali saves realizuoti organizacijoje jam priimtinais biidais, bet
ir savo elgesiu formuoja nepalanky jmonés klienty pozitirj. SkeptiSka pozitirj | vertybes dazniausiai
formuoja matomas atotriikis tarp to, kokius darbo principus deklaruojame ir to, kokiais iSties
gyvename. Svarbiausia organizacinés kultiros formavimo ir komunikavimo ,,varomoji jéga“ yra
vadovai: jy aktyvus jsitraukimas, vertybiy bei pageidaujamy darbo principy demonstravimas savo
elgesiu, vertybiy skatinimas pavaldiniy darbe.

Vidinis marketingas: Tyrimo rezultatai atskleidzia, kad klientai UAB ,,Elektros zona“ dalj
organizaciniy kompetencijy vertina aukStesniais balais nei jmonés darbuotojai. Organizacija privalo
sustiprinti savo vidin] marketinga, kuris biity nukreiptas j darbuotojy pasitik¢jimo savimi didinima,
kelty jy saviverte, o tuo paciu didinty ir pasitenkinimg darbu, gerinty veiklos produktyvuma, lojaluma

jmonei. Po paslaugos suteikimo rekomenduojama gauti i§ kliento griztamajj rysj ne tik apie tai, kas
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buvo blogai, bet ir apie tai, kas buvo gerai. Bitina skatinti darbuotojy pasididziavimg savo atliktu

darbu, viesinti kiekvieng inovaytvy sprendinj ir atskleisti atlikto darbo svarbg ir reik§Sminguma.
Patenkinti ir savimi pasitikintys darbuotojai yra atsakingesni, labiau jsiklauso j klienty poreikius,

efektyviau Salina atsiradusius nesklandumus. Tokiu biidu stipréja organizacijos konkurencingumas,

nes jos darbuotojai jgalinami tenkinti vis sudétingesnius statytojy ir klienty poreikius.
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DISKUSIJA

Lyginant gautus tyrimo rezultatus su darbe pateikiamos tyrimo problemos teorinés analizés
rezultatai pastebéta, kad tyrimo metu dauguma identifikuoty organizaciniy kompetencijy, kurianciy
verte klientams sutampa su R. Ciuzo ir J. Monkevi¢iaus (2013) moksliniame darbe iskirtomis,
s¢kmingo projekto vykdymui, biitinomis projekty komandos kompetencijomis. Taciau, tiriant statybine
projekting organizacija, papildomai identifikuojamos resursy valdymo, geb¢jimo konsultuoti, pateikti
kvalifikuotus sprendimus, gebéjimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte, gauty rezultaty
objektyvaus vertinimo, projekty valdymo darbo metody, specializuoty ziniy, jgidziy, savo darbo
iSmanymo kompetencijos. Taip pat, respondentai kaip klientams vert¢ kuriancias kompetencijas
i18skiria ir organizacijos lojaluma, partneryste, geb€jimg palaikyti grjztamajj ryS] bei organizacijos
kultdira, vertybes, susiformavusias darbo tvarkas. Sie skirtumai atsirado, kadangi atliktame darbe j
kompetencijos strukttirg buvo Zvelgiama ne tik i§ individo ir projekty komandos darbo, bet ir i§ visos
organizacijos veiklos perspektyvos, t. y. tyrime buvo jvertintos statybinés organizacijos klientams
vertés kiirimui reikalingos organizacinés kompetencijos. Tad gautuose tyrimo rezultatuose iSryskéja
statyby sektoriaus specifikai biidingos organizacinés kompetencijos.

Vertinant profesionaliy paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijus tyrime gauti rezultatai visikai
sutapo su P Kotler, K. L Keller, J. A Fitzsimmons, K Moller, D.C West, J. Rakickaités ir R. Vaikienés
18skirtais tiekéjo pasirinkimo kriterijais. Mokslininkai kaip svarbiausig veiksnj tiekéjo pasirinkime
jvardija patikimumg (pasitikéjimg). Respondentai svarbiausiu kliento pasirinkimo kriterijumi nurodé
paslaugos tiekéjo pajéguma teikti paslaugg. P. Kotler ir K. L. Keller (2007) imonés patikimuma
apibrézia, kaip klienty tikéjima, kad jmoné gali sukurti ir pateikti pasitilymus, atitinkancius jy
poreikius ir norus. Tad galima teigti, kad klienty profesionaliy paslaugy tiekéjy pasirinkimo kriterijy
tyrimo rezultatai sutapo su ankstesniais, kity tyréjy atlikty tyrimy rezultatais.

Tyrimo metu gauti rezultatai sutapo su A. Daunorienés ir A. Daunoro (2006) teiginiu, kad
klientams vertés kiirimui svarby vaidmenj vaidina statybinés organizacijos orientacija i klienta,
reagavimas ] skundus ir bendravimo jgiidZiai, kadangi respondentai kaip labai svarbius arba svarbus
veiksnius jvardino kokybiSka savalaik¢ garanting prieziiira, gebé&jima suvokti klienty poreikius ir
interesus bei tolimesnj bendravima, rysiy palaikyma.

Atsizvelgiant | tai, kad statybinés projektinés organizacijos, kurianciy vert¢ klientams,
organizaciniy kompetencijy vertinimy (svarbumas, kiek biidinga paslaugos tiekéjui) gauti rezultatai
skiriasi priklausomai nuo respondenty darbo patirties statyby sektoriuje ir bendradarbiavimo su UAB
»Elektros zona* laiko, galima teigti, kad tai patvirtina A. Daunorienés ir A. Daunoro (2006) teiginj,
kad kliento lukesciai dél statyby priklauso nuo jo tiesioginés patirties arba patirties praeityje dirbant su

rangovu ar panasiais rangovais.
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Atlikus mokslinés literatiiros analize visos iSskirtos organizacinés kompetencijos, kuriancios
klientams vert¢ paslaugos teikimo metu, prie§ ir po paslaugos suteikimo (zr. 5 pav.), buvo
identifikuotos ir §io tyrimo metu, bei respondenty jvertintos kaip svarbios arba labai svarbios
klientams. Tad galima daryti iSvada, kad klientams, profesionaliy paslaugy tiekéjo organizaciniy
kompetencijy pagrindu, verté¢ kuriama prie§ paslaugos uzsakyma (siiilomas problemos sprendimas),
paslaugos teikimo metu ir po paslaugos suteikimo (popardaviminiai veiksmai). Organizacija sickdama
i8likti konkurencinga, privalo sukurti palankias salygas projekty komandos nariy asmeninei ir
kolektyvinei kompetencijai atsiskleisti bei i1SrySkinti organizacines kompetencijas atskleidzianCias
vertés kirimo potencialg, kuris skatinty klientus rinktis jg, kaip patikimg profesionaliy paslaugy
tiekéja.

Gauti tyrimo rezultatai atitinka I. Jucaitytés, J. Masc¢inskienés (2011) tvirtinima, kad verslas —
verslui rinkoje dalyviy aptarnavimas reikalauja gilesnio jy supratimo, tik taip efektyviai patenkinsime
klienty reikalavimus bei likes¢ius ir sugebésime suteikti didesne verte klientui, o tai ir yra ateities
bendradarbiavimo pagrindas.

Kadangi jmonés klientai j tyrimg jsitraukeé neaktyviai (visy klienty tik vienas atstovas atsaké |
anketg), tad atlikto tyrimo metu nepavyko iSsiaiSkinti klienty, profesionaliy paslaugy tiekéjo
pasirinkimo proceso dalyviy, nuomoniy skirtumo. Tad ateityje tikslinga atlikti tyrimus verslas-verslui
aplinkoje, kuris apimty ir tai, kaip profesionaliy paslaugy klientui kuriama vert¢ suvokia skirtingi
pirkimo proceso dalyviai. Tokio tyrimo metu, biity gaunami tikslesni bei papildomi vertés klientui
kirimo potencialg atkleidZziantys kriterijai.

Tolimesnés vertés klientui tyrimo kryptys turéty biiti plétojamos santykiy marketingo verslas-
verslui aplinkoje. Tyrimo metu bitina jvertinti ne tik paslaugos teikimo metu uzsimezgusius
profesionaliy paslaugy tiekéjo ir kliento santykius, bet ir iki jy pradzios bei po paslaugos suteikimo

vykstancius procesus, kurie kuria klientams verte ir lemia jy sprendimus.
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ISVADOS

Statyby projektinés veiklos paslaugos, atsizvelgiant | jy specifika, yra profesionalios paslaugos.
Statybinés projektinés organizacijos sékmingai jgyvendina profesionalius inZinierinius sprendimus
(projektus) bei patenkina klienty lukes¢ius déka individualiy, komandiniy ir organizacijos
kompetencijy. Statybinés projektinés organizacijos, kaip profesionaliy paslaugy tiekéjo, organizaciné
kompetencija, tai organizacijos gebéjimas sékmingai siekti savo tiksly, santykiy (rySiy) plotméje
efektyviai jgyvendinant statybinius projektus per asmeniniy, kolektyviniy bei organizacijos ziniy,
lgidziy ir gebéjimy visumos suderinamuma.

Statybin¢ projektiné organizacija kuria klientams vert¢, parduodama problemy sprendimus
pagristus turimomis specializuotomis ziniomis, jgidziais ir patirtimi. Jmonés galimybé kurti verte
klientams priklauso nuo jos disponuojamy organizaciniy kompetencijy. Vertés klientams efektyviam
kiirimui bitina identifikuoti kliento interesus bei jo vertés suvokimg prie§ paslaugos suteikima,
paslaugos teikimo metu ir po paslaugos suteikimo bei nustatyti jy iSpildymui reikalingas organizacines
kompetencijas.

Remiantis mokslinés literatiiros analize, darbe sudaryta statyby sektoriaus profesionaliy paslaugy
tiekéjo, organizacinémis kompetencijomis paremta, vertés klientui kiirimo loginé schema (zr. 5 pav.).

IStirta statybinés projektinés organizacijos UAB ,Elektros zona*“ atvejis. Tai elektrotechnines
paslaugas teikianti statybiné organizacija, kurios veikla paremta projekty valdymu. Tyrimo metu
nustatyta:

- Pagrindiniai statybiniy paslaugy tiekéjy pasirinkimo kriterijai — Zemiausia kaina, paslaugos
tiekéjo kompetencija, reputacija, pajégumas jgyvendinti objekta bei susiformave tarpusavio
santykiai. Paslaugos tiekéjo pasirinkimo kriterijy reikSmingumas klientui priklauso nuo jo
imones dydzio. Tyrimo metu identifikuoti paslaugy tiekéjo pasirinkimo kriterijai sutampa
arba ,,apima‘“ moksliniuose Saltiniuose nurodytus pasirinkimo kriterijus.

- Visuose projekto jgyvendinimo etapuose, statybinés projektinés organizacijos klientui
vertés kiirimas pagrjstas organizacinémis kompetencijomis, kurios uztikrina nauda klientui
dél: projekty komandos stiprumo ir patikimumo; bendradarbiavimo; orientavimosi |
Siuolaikines zinias; efektyvaus projekty valdymo; orientacijos 1 klientg; efektyvaus
vadovavimo; vadovo, kaip asmens, tinkamumo klientui.

- Statybinés projektinés organizacijos, kurianciy verte klientams, organizaciniy kompetencijy
vertinimai (reikSmingumas; kiek biidinga paslaugos tiekéjui) priklauso nuo klienty
tiesioginés patirties statyby sektoriuje ir bendradarbiavimo su UAB ,,Elektros zona* laiko.
Asmenys, turintys mazesn¢ darbo patirt] statyby sektoriuje, statybiniy paslaugy tiekéjui

kelia aukstesnius kvalifikacinius reikalavimus. Klientai, kurie bendradarbiauja su UAB
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,Elektros zona“ ilgesnj laikg, jmonés turimg kompetencijos lygj vertina auks$¢iau nei
klientai, kuriy bendradarbiavimo laikas yra trumpesnis.

- Klientams svarbiausios profesinés ir metodinés kompetencijy grupés organizacinés
kompetencijos.

- UAB ,Elektros zona* klientai jmon¢ vertina kaip profesionalig, gerai iSmanancig savo
veiklos sritj organizacijg, gebancig saugiai ir kokybiSkai atlikti sutartas paslaugas.

- Po projekto jgyvendinimo (po paslaugy suteikimo) klientams didziausig verte kuria
statybiniy paslaugy tiekéjo kokybiskai ir savalaikiai atlieckama garantin¢ priezitira. UAB
,Elektros zona* teikdama garantinés priezitiros paslaugas neuztikrina pilno klienty likes¢io
patenkinimo.

- Klientams, statyby sektoriaus profesionaliy paslaugy tiekéjo organizaciniy kompetencijy
pagrindu, verté kuriama prie§ paslaugos uzsakyma (sitilomas problemos sprendimas),
paslaugos teikimo metu ir po paslaugos suteikimo (popardaviminiai veiksmai).

- Kliento gaunama vert¢ ir tai, kaip jis gauna statybing paslaugg bei komunikacija (rysiai),
formuoja jo suvokimg apie statybinés projektinés organizacijos patikimumg ir

kompetencija.

Siekdama aukstesnés projekty kokybés, imoné privalo ugdyti darby kokybés uztikrinimo,
informacijos valdymo, problemy sprendimo, projekto pokyc¢iy ir laiko valdymo gebéjimus bei vystyti
darbuotojy konceptualy mastyma, puoseléti jy vertybes tokias, kaip teisingumas, atsakingumas,
etiSkumas, lankstumas.

Imon¢, norédama veiksmingiau patenkinti klienty lukesCius ir kurti jiems verte¢ savo
kompetencijy pagrindu, privalo daugiau démesio skirti metodiniy ir valdymo kompetencijy vystymui
bei kelti jmonés darbuotojy pasitik€¢jimg savimi, kaip profesionalias elektrotechnines paslauga
teikiancias specialistais.

UAB ,,Elektros zona“ privalo efektyviau komunikuoti jmonés galimybes teikti paslauga, t. y. parodyti

jos potencialg kurti verte klientui.
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1 priedas

Statybinés projektinés organizacijos kompetenciju struktiira

Kliento dalyvavimo

teikiant paslauga e Twe
formos (L. ) KOMPETENCIJOS PagrlndZ}a.ntys
Bagdoniené & R. autorial
Hopeniené, 2004)
Paslaugos Suvokta paslaugos teikéjo patirtis, profesionalumas Barksdale ir Day
uzsakymas Kliento poreikiy ir interesy suvokimas (tarpasmeninis supratingumas) [(2003), J.
(pasirinkimas) | Paslaugos teikéjo santykiy (rySiy) ir komunikavimo jgiidziai Rakickaité, & R.
Paslaugos teikéjo prisitaikymo prie susitarimo ir administraciniy Vaitkiene (2009)
reikalavimy galimumas
Problemos sprendimo gebéjimas Lapierre (1997)
Sprendimo perdavimo geb¢jimai Rakickaité, & R.
Poveikis ir jtaka Vaitkiené (2009)
Paslaugos Komandinio 1. Aiskiy, visiems zinomy tiksly turéjimas R. Ciuzas & J.
teikimo darbo 2. Bendro tikslo siekimas bei aukojimasis dél jo Monkevidius
procesas kompetencijos i IéOJa.h.J.mas kom.anda.l. o (2013), B. P. P.
. Gebéjimas kurti pasitikéjima kelian¢ig atmosfera Guggenheimerio
5. Gebg¢jimas iSnaudoti kity komandos nariy privalumus M. D. Szul ’
6. Gebéjimas pagelbéti kitiems komandos nariams -2 SZUICO
7. Drasa klausti, gebéjimas nuolat mokytis (1998.)’ A. De
8. Gebéjimas mokytis i$ klaidy ir i$naudoti komandos Waalio (20.(37)’ ]
pranaSumus geresniam rezultatui pasiekti A.Svavanevmlenes,
Daugelyje 1. Vizijos ir tiksly zinojimas V. Silingienés
projekto etapy 2. Gebéjimas palaikyti dalykiskus santykius su vadovu | (2007)
pasikartojancios 3. Geb¢jimas palaikyti dalykiskus santykius su
kompetencijos: darbuotojais

4. Informacijos valdymo gebéjimai

5. Gebéjimas komunikuoti rastu ir Zodziu

6. Organizuotumas

7. Laiko valdymo gebé¢jimas

8. Kiirybiskumas

9. Atkaklumas

10. Humoro jausmo turéjimas

11. Gebéjimas rengti ir pristatyti prezentacijas

12. Geri kompiuterinio rastingumo gebéjimai

Vienam ar keliems

komandos nariams biitinos kompetencijos,

laiduojancios sékme atskiruose projekty valdymo etapuose

Projekto 1. Gebg¢jimas generuoti ir pristatyti idéjas
inicijavimo 2. Gebgjimas siiilyti drasias idéjas
laikotarpiu 3. Atsiskleidimas kitiems
reikalingos 4. Gebg¢jimas isklausyti ir suprasti idéjas
komandos 5. Pasizyméjimas konstruktyvia kritika
kompetencijos 6. Gebéjimas uzdegti, paskatinti kitus

7. Gebe¢jimas jkvepti pasitikéjimo

8. Pasizyméjimas intelektualine jéga

9. Gebéjimas valdyti naujoves

10. Gebéjimas valdyti pokycius

11. Gebéjimas numatyti ir jvertinti rizika

12. Aktyvumas

13. Jzvalgumas
Projekto 1. Gebg¢jimas planuoti, prognozuoti, i§skirti veiklos
planavimui prioritetus
reikalingos 2. Gebg¢jimas analizuoti ir sisteminti jvairius veiksnius
komandos 3. Geb¢jimas jvertinti 1éSy poreikj
kompetencijos 4. Gebé¢jimas sudaryti biudzetus

5. Gebe¢jimas numatyti kokybés kriterijus ir parinkti
priemones
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6. Geb¢jimas numatyti ir jvertinti rizika

7. Gebéjimas prognozuoti

8. Jzvalgumas

9. Aiskiy vertybiy turéjimas

10. Gebéjimas dalintis atsakomybe

11. Gebéjimas perduoti atsakomybe

12. Gebéjimas priimti kokybiskus sprendimus
13. Gebéjimas atrinkti darbuotojus

14. Gebéjimas sutelkti komanda

15. Gebéjimas derinti interesus, skirtingus pozitirius,
gebéjimus

Projekto
vykdymui
reikalingos
komandos
kompetencijos

1. Gebéjimas sutelkti komanda

. Gebéjimas kaupti ir viesinti informacija

. Gebéjimas kurti ir palaikyti komunikavimo sistemas
. Tiesioginis bendravimas su pavaldiniais

. Tiesioginis bendravimas su vadovais

. Gebéjimas palaikyti asmeninius santykius

. Gebéjimas vadovauti

. Gebéjimas derinti interesus, skirtingus pozitirius
9. Deryby, kompromisy paieskos geb¢jimai

10. Konflikty sprendimas laiku ir problemy
numatymo bei valdymo gebéjimai

11. Gebéjimas valdyti pokycius

12. Gebéjimas valdyti naujoves

13. Gebéjimas dalintis atsakomybe

14. Atsakomybés prisiémimas

15. Gebéjimas priimti kokybiskus sprendimus

16. Gebéjimas atstovauti ir tarpininkauti

17. Gebéjimas planuoti, prognozuoti, iSskirti veiklos
prioritetus

18. Gebéjimas priimti savalaikius sprendimus

19. Riipinimasis komandos nariy profesiniu ugdymu
20. Savo srities iSmanymas

21. Gebéjimas greitai mokytis

22. Gebéjimas valdyti rizika

23. Veikly administravimo gebéjimai

24. Aktyvumas

25. Lankstumas

26. [zvalgumas

27. EtiSkumas

01N DN B W

Projekto baigimui

—_—

. Atsakomybés prisiémimas

reikalingos 2. Gebg¢jimas vykdyti kokybés kontrole
kompetencijos 3. Geb¢jimas laiku numatyti problemas ir jas spresti

4. Gebéjimas kaupti ir vieSinti informacija

5. Kantrumas

6. Komunikabilumas
Kontroles 1. Gebé¢jimas vykdyti kokybés kontrole
procesui vykdyti 2. Gebéjimas vertinti finansy poreikj ir panaudojima
reikalingos 3. Pasizyméjimas konstruktyvia kritika
kompetencijos 4. Teisingumas kity atzvilgiu

5. Nesaliskumas

6. Pasitikéjimas

7. Gebéjimas atsilaikyti spaudimui

8. Gebéjimas valdyti rizika

Nel

. Gebéjimas dalintis atsakomybe

Rezultato
kontroliavimas,
tikrinimas (po
pirkimo)

GrjZtamojo ry$io palaikymas

Imonés gebéjimas greitai istaisyti klaidg

Kliento poreikiy ir interesy suvokimas (tarpasmeninis supratingumas)

Paslaugos teikéjo santykiy (rySiy) ir komunikavimo jgiidziai

Poveikis ir jtaka

Lankstumas

Barksdale ir
Day (2003), L.
P. Kotler ir K.
L. Keller (2007)

100



2 priedas

Statybiniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo Kriterijai ir jy iSpildymui reikalingos kompetencijos

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys
Komandinio darbo patirtis <Sudaryta stipri komanda,...>
Gebéjimas atlikti kokybiskai <zinoty, kad tu negalési padaryti tos kokybés, tai galbiit j tave net
darbus nezitréty>
Komunikacija <Tai pirmiausia, gal visy skyriy susikalbéjimo>
Vadovavimas < Kad biity Zmogus, kuris, galéty paskirstyti darbus visiems -
komandos vadovas...>
Problemy sprendimas <... turi duoti kvalifikuota pasiiilyma problemai iSspregsti>
Laiko planavimas <Taip pat laiko planavimas>
Konceptualus mastymas <... pamatyti visg pilnai projekta, jo visuma ir kiek viena dalis jtakoja
Tiekéjo kitg .. N __
kompeten- Resursy valdymas <... Svarbu mokéti tinkamai kontroliuoti resursus>
. Projekto kontrolé <...., kaip tu kontroliuoji projekta>
cia Prisitaikymo pric susitarimo | <...Jaiku viskg atlikt, nestabdyti ten, kitiems nemaiSyti, viska jvykdyti
laiku ir kokybiskai>
Informacijos valdymas <... mes galim daug informacijos pateikti uzsakovui, kas jam turbtit
aktualu, apie projekto jvykdyma.>
Profesionalumas, patirtis <Patirtis, ko gero>, <... patirtis, va, tokius objektus atliekant>
Specializuotos Zinios, jglidziai | <...tai aidku iSmanyti savo darba>, <... gerai i¥manymas savo
specialybés srit], specifika, zinoti kg parduodi.>
Gebéjimas mokytis <Nuolat tobuléti kaZkokiuose seminaruose, mokymuose..>
Klienty poreikiy ir interesy <Suvokti ko istiko nori klientas, kokio jis nori pastatyto objekto.>
suvokimas
Pasitikéjimas <Jie jau kaip ir pasitiki ir zino muisy darby kokybe, masy pajégumus>
Patirtis praeityje < Cia svarbu, jau kaip ir praeityje kituose objektuose pasirodei ar
nepridarei bédy>
Gebéjimas iSlaikyti gera jvaizdj | <... ] vieSumg nekeliant, kazkokiy vidiniy problemuy>
Darbo saugumas <...yra vidaus griezta darby sauga, tai vélgi uzsakovui nekyla dél to
problemos.
Reputacija | Projekty valdymas (darbo <Projekty valdymo programa mums suteikia tokj tvarkos jmongje
metodai) modulj..... ir néra toks padrikas darbas>
Organizacijos kulttira <Imonés galbiit veidas, buitis jmonés, pats vidus, kultira>
<Organizacijos kultaira, jtakoja, matosi, kaip viduje vyksta tie vidiniai
visi procesai..., tai tvarka vidiné....>
Vertybés <Tai yra jmonegs... realios vertybés. O jmonés vertybes, tai dazniausiai
atspindi jmonés kolektyvas, jmonés tam tikra etika darbuotojy.>
Kaina Maziausia kaina <... maziausios kainos principu ...>
<... pagrindinis yra kaina, kas pigiausiai dirba>
Gebéjimas parinkti, jteikti <,,uzklasiné veikla®, ... lepinimas klienty>
dovanas
Santykiai | Partneryste <...esame su kai kuriais rangovais jau kaip ir partneriai, padare ne
(ry$iai) vieng didelj projekta>
Susibendravimas <Kokybg¢, susibendravimas zmoniy>, <... susiformave stipris
santykiai. Vienas kitg gerai pazysta...>
Lojalumas <...stengiamés biti lojalts klientams ir tai labai vertina.>
Tarpusavio pagalba <....tokie nematomi dalykai, gal daugiau, kurie padeda tuos santykius
Vystyti>,
Pajégumas | Finansinis pajégumas <....Finansiniai reikalavimai, pajégumo>, <... svarbu klientams
(resursai) rangovo finansinis stabilumas...>

Turimi darbuotojai

<Ar turi jmoné pakankamai kompetencijos Zmoniy, kad su tais darbais
susitvarkyti.>, <Darbuotojy kvalifikacija, kvalifikaciniai atestatai....>

[ranga

<Mechanizmai, turima jranga >

Imonés kvalifikacija

<...turi buti kvalifikacija jmonés, atitikti tiems reikalavimams, kokie
bus atlickami darbai>
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3 priedas

Projekty jgyvendinimo eigoje, klientams verte kuriancios organizacinés kompetencijos

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys
Stipri / Pasitikéjimas vienas kitu <... pat turi kiekvienas pasitikéti vienas kitu, nes negali vienas
patikima zmogus zinoti visko ir viska apimti.>
komanda Lojalumas komandai <...ir lojalumas turéty buti visai tai grupelei, komandai...>
Pagalba vienas kitam <...padéti vienas kitam, keli skyriai, kad gerai komunikuoty,
Efektyvi vidiné komunikacija | kad dalintysi informacija>
Organizuotumas <...turéty biiti realiai organizuota komanda, kur kiekvienas
Atsakomybés priémimas Zinoty savo vieta, savo atsakomybes>
Delegavimas <... sugebéti atsakomybes padalinti teisingai.>
Komandos lankstumas <Vykdanti darbus lanksti komanda>
Komandos nariy darby <...turi kiekvienas narys zinoti kg daro kiekvienas komandos
reik§mingumo i§manymas narys ir kodé¢l to reikia >
Bendradar- | Mokéjimas klausti <... labai svarbu, kad jeigu nezinai, kad paklausti...>
biavimas Derybos <...derybos su esanciais, kitais rangovais, subrangovais
objektuose, kad nesimaiSyti vienas kitam, kad netrukdyti
dirbti >
Interesy suderinimas <...sugebéti bendrauti su uzsakovu, genrangovu, tiek va miisy
subrangovu, suderinti interesus,... kad biity jmanoma tas
kokybés ir kainos santykis ,,islauzti“>
Komunikacija (Zodziu, rastu) | <Turi buti geb&jimas komunikuoti rastu ir ZodZiu su klientais.>
Dalijimasis ziniomis, <... turéty pasidalinti Ziniomis, dalintis informacija, o ne
informacija nutyléti, tarkime kazko, ka jsivaizduoja, kad kitas Zino.>
Konflikty valdymas <Turi sugebéti i§spresti konfliktus ir tam tikras krizines
situacijas>, <Konfliktiné situacija - kai yra pakitimai, kuriy
néra projekte numatyta ir projekty vadovas tikrai turi
i8saugoti ir i§laikyti kaip jmonés interesus ir tiktai iSgauti tam
tikrg rasytinj patvirtinimg dél pakitimy
Kompromisy ieskojimas <... turi rasti kompromisy, ieskoti tarp visy suinteresuoty
pusiy, labai yra svarbu...>
Orientavim | Gebéjimas mokytis < Tai gebéjimas mokytis, kazkg vis naujo i§ tam tikry naujy
asis 1 projekty...>
Siuolaikine | Naujausiy technologijy <...kolektyvo mokymai, kad kiekvienas jgauty kuo daugiau
s ¥inias iSmanymas kompetencijos, tam tikry sri¢iy, su tam tikrai produktais, su
naujausiomis technologijomis...>
Gebéjimas panaudoti Zinias <Jeigu zmonés vykdantys negebés panaudoti ty Ziniy, tai
daugumos darby turétume atsisakyti.>
Idéjy inovacijy generavimas | <... mes turime tam tikras id¢jas, inovacijas, kurias bandome
pristatyti tiems genrangovams,...>
Naujoviy, sprendimy <...mes turime tikrai stiprius specialistus tam tikroje srityje ir
pasitilymas kiekvienas gali pasitlyti po kazkokig naujove, tam tikra
sprendimg>
Profesinés zinios su patirtimi | <Tai iSmanyti savo darbo sritj, turéti tam tikra Ziniy bagaza,
su patirtimi,...>
Efektyvus | Projekto analize <Pirmiausia reikia gebéti iSanalizuoti visg projekta,...>
projekty <...aplamai jvertinti projekto dalis, kuriose néra numatyta
valdymas sprendiniy.>,

Konceptualus mastymas

<. Projekto visumos matymas, ...ne tik savo atlickama dalj
matyti, o ir jos vietg visame statybiniame projekte, tarpusavio
rysius, priklausomybes
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Lentelés tesinys

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys
Informacijos valdymas <Reikalingi informacijos valdymo gebéjimai - surinkti
informacija, kaip ja panaudoti, perduoti tg informacija, kuri
yra surinkta atitinkamiems darbuotojams.>
Savalaikés informacijos <...Dél informacijos uzlaikymo atsiranda klaidos, piktumai,..>
pateikimas
Rizikos vertinimas <...mokeéti jvertinti rizikas projekto, igyvendinimo rizikas, su
kokiomis susidursi jvykdant projekts.
Resursy valdymas <Sugebéti jsivertinti reikiamg darbuotojy skaiciy, numatyti
pinigy srautus,.... jrangg reikalingg jsivertinti...>
Laiko planavimas <Visy pirma laiko planavimo, tai darby i§déstymo laiko
grafike>
BiudZety sudarymas <Prie to pacio reikia mokéti gerai sudaryti biudzetg viso
projekto>
Pokyc¢iy valdymas <Taip pat suvaldyti, to viso vykdomo projekto poky¢ius
vykdant statybas, kas kur pasikeité, kas kur jei pasikeité kg
jtakoja kitoj vietoj ir panasiai>
Kokybés kontrolé <...viso objekto vykdyme, tas yra svarbu kokybés kontrolé>
Dokumentacijos tvarkymas <...susitvarkyti visus dokumentus, tinkamai juos jforminti.>
Efektyvus | Suvokti tikslai <...visi komandos nariai turi Zinoti uzduotis ir galutinj tikslg...>
vadova- Veiklos prioritety nusistatymas| <...veiklos prioritetus teisingai nusistatyti, rei§kia kas yra
vimas daugiau svarbu, kas yra maziau svarbu...>
Komandos sutelkimas <Tai visy pirmiausiai, tai reikia sutelkti komanda, nuo kurios
ir pradésime...>
Darby paskirstymas < Svarbu gerai paskirstyti tam tikrus darbus tam tikry sri¢iy...>
Darbas su personalu Dirbti reikia su Zmonémis, kad kiekvienas daryty tai, kg ir turi
daryti.
Orientacija | Darbo principy iSmanymas <Kiekvienas klientas yra unikalus, reikia zinoti, kaip su juo
i klientg dirbti, kaip bendrauti.>
Kokybés poreikiy jvertinimas | <...kiekvienam reikia skirtingos kokybés, tai pagal tai mes
galime, tarkime atsirinkti ir konkursuotis skirtingos kokybés
gaminius, skirtingiems uzsakovams.>
Konstruktyvi kritika <Jei i8reiksi kritikg su kazkokiais tai konkre€iais pasitilymais
ir sprendimais, tai tokia kritika duos rezultaty.>
Gebéjimas suteikti reikiama <Mes galim daug informacijos pateikti uzsakovui, kas jam
informacija turbtit aktualu, apie projekto jvykdyma. Klientas jauciasi
ramiau, kai tiksliai zino situacijg objekte.>
Uzsakovo poreikiy <...mes tikrai turime bendrauti su rangovu, nes jie yra skirtingo
supratimas lygmens.>, <Tai yra gerai suprasti juos, jy poreikius>
Vadovo Saves valdymas <Geb¢jimas atsilaikyti neigiamiems, kaip sakyti, spaudimams>
asmeninis Lankstumas <...bei tuo paciu buty ir lankstus, kad rasty tg aukso viduriuka
tinkamu- tiek vienai pusei, bei kitai.>
mas Etiskumas <... labai svarbu islikti etiSkam. Nes jeigu per stipriai
,UzZvaziuosi®, tai stipriai gausi ir atgal>
Kantrybé <...kaip tu bendrauji, kiek tu bendrauji, biiti kantriam tose
derybose visose
Teisingumas <..., ta prasme buti teisingu ir kity atzvilgiu.>
Nesaliskumas <Biiti nesaliskam>
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4 priedas

Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencijos, klientams verte kuriancios

po paslaugos suteikimo

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys
Kokybiska Klaidy pripazinimas | <... pripazinti savo klaidg ir iStaisyti jg laiku.>
garantiné SavalaikiSkumas < visy pirma jis tikisi, kad tas garantinis, garantinis remontas ar
prieziira Kokybé prieziiira bus vykdoma savalaikiai ir kokybiskai.>
Kompensavimas Jeigu kazkokiy darby nepadaréme tinkamai, tai arba defektus
turim iStaisyti, arba jeigu tai nejmanoma, tai reikia kompensuoti
kitais darbais
Papildomos | Paslaugos be atlygio | <..jeigu atsiranda kazkokiy nedideliy papildomy reikalavimy,
paslaugos kuriy nebuvo projekte, bet kurie néra.... imlis finansiskai, ta
prasme, nekainuoja daug, atlikti kazkokj ten papildoma darbelj be
atlygio.>
Priedai <Kad pasijausty daugiau gaves, papildomai kazkg, nei buvo sutarta.
Rysiy Komunikacija <...tai vienos i§ pagrindiniy tai, kad sugebéti bendrauti.>
palaikymas Grjztamasis rySys <... sugebéti prieiti prie kliento ir iSsiaiskinti ar buvo patenkintas
milsy teikta paslauga.>
DraugiSkumas <... 18 esmés tai reikia bendrauti ir palaikyti santykius Siltus su
klientu.>
Lankstumas <.... po objekto pridavimo, Cia biitinas lankstumas..... >
Derybos <...jei kazkas netenkina kliento, tai turime sésti prie stalo ir priimti
bendra, kazkok] tais sprendima, kuris tenkinty tiek vieng, tick kitg
Salj.>
Trokumy pripazinimas| <Jei tai dél misy kaltés, tai reik be iSsisukinéjimo savo klaidas
pripazinti, klientui pateikti biidus, kaip ateityje tvarkysimés su ta
Problemy sprendimas | vieta.>
Kliento Rezultaty pasickimas | <....pasiziliréti ar tikrai pasickéme su klientu tg sutartg rezultatg.>
pasitenkinimo | Pasitenkinimas <... ar abidvi pusés patenkintos yra. Jeigu ne, tai i$siaiskinti kas
jvertinimas negerai.>
Objekto Objektyvus rezultaty | <Turime sugebéti i§siaisSkinti kas buvo negerai, jeigu kazkas
analizé vertinimas nebuvo gerai ir dél kokiy prieZasciy tai atsitiko.>
Galutiniy ataskaity <Tai padaryti iSvadas, pateikti klientui kazkokig tai ataskaita, kaip
/i§vady pateikimas sekeési vykdyti projektg.>

104




N » s

10.

11.

12.

13.

14.

5 priedas

UAB ,,Elektros zona* vadovy / specialisty

interviu klausimai

Kokie statyby sektoriuje subrangovui keliami reikalavimai?

Pagal kokius kriterijus genrangovas pasirenka, kurj subrangova pakviesti dalyvauti
konkurse?

De¢l kokiy kriterijy klientai pasirenka UAB ,,Elektros zona kaip elektrotechniniy paslaugy
teikeja?

Ka UAB ,,Elektros zona klientai labiausiai vertina kuriant jiems verte?

Kokiy reikia organizaciniy kompetencijy, kad kurti klientams verte?

Igyvendinant projekta, kokios organizacinés kompetencijos yra svarbios?

Kokiy kompetencijy reikia, komandiniam darbui, kad komanda dirbty efektyviausiai ir
kurty vertg klientams?

Kokiy kompetencijy reikia projekty inicijavimo etape?

Kokiy kompetencijy reikia projekto planavimo etape?

Kokiy kompetencijy reikia projekto vykdymo metu?

Kokios kompetencijos reikalingos projekto baigimo etape?

Viso projekto jgyvendinimo eigoje yra reikalinga kontrolé. Kokiy kompetencijy reikia, kad
paslaugy tiekéjas efektyviai atlikty kontrolés procesa?

Kokiy kompetencijy reikia po paslaugos suteikimo, kad klientas tapty lojalus ir toliau su
Jumis dirbty?

Kaip dar galime kurti klientams verte ir kokios tam reikalingos kompetencijos?
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6 priedas

Anketa UAB ,,Elektros zona* klientams

Gerbiamas respondente, Kauno Technologijos Universiteto ekonomikos ir verslo fakulteto

studenté Alina Grigoniené¢ atlieka tyrima, kurio tikslas — identifikuoti verte klientams kuriancias ir

statybinei, elektrotechnines paslaugas teikianciai, organizacijai UAB ,,Elektros zona“ priklausancias

organizacines kompetencijas. Tyrimas yra anoniminis, gauti duomenys bus panaudoti tik magistro

baigiamajame darbe. Prasau Jusy atsakyti j Zemiau pateiktus klausimus ir pareiksti savo nuomong.

Kilus klausimams, prasau kreiptis el. pastu alinagrigoniene@gmail.com arba telefonu 861634996.

Acii uz dalyvavimgq apklausoje.

1. Jasy pareigos

2. Darbo stazas statyby sektoriuje

3. Kiek laiko jau naudojatés UAB ,,Elektros

zona“ paslaugomis?

4. Organizacijos darbuotojy skaiCius:
Reikiamqg atsakymqg pazymékite varnele

U] nuo 1 iki 9 darbuotojy;
L] nuo 10 iki 49 darbuotojy;
L] nuo 50 iki 249 darbuotojy;

01 250 ir daugiau darbuotojy.
5. Kokia Jiisy jmonés metin¢ apyvarta:

O iki 2 min. eury;
O nuo 2 iki 10 mln. eury;

O 10 ir daugiau mln. eury.

6. Kiek Jus patenkinti bendradarbiavimu
su UAB ,,Elektros zona“?

O VisiSkai patenkinti;

O Patenkinti;

O Nei patenkinti, nei nepatenkinti;
O Nepatenkinti;

O VisiSkai nepatenkinti

7. Kair¢je klausimo puséje 5 baly skal¢je jvertinkite elektrotechniniy paslaugy tiekéjo pasirinkimo

kriterijy svarbg Jiisy jmonei, kur 1 balas reiskia, kad kriterijus visiSkai nesvarbus, o 5 — labai svarbus.

Desinéje klausimyno puséje 5 baly skaléje pazymékite, kiek Sis kriterijus yra biidingas UAB ,,Elektros

zonai“, kur 1 balas reiSkia, kad §is kriterijus jai visiSkai nebiidingas, o 5 — labai biidingas.

Reikiamq atsakymg apibraukite.

.Pas.i.rinkimo Pasirinkimo kriterijus Kiek tai budinga
Kriterijaus svarba UAB ,,Elektros zona*
1 {2 ]3] 4|5 |a)Paslaugos atlikimo maziausiai kaina 112 (3]4)|5
1 | 2] 3| 4| 5 |b)Patirtis praeityje, paslaugy tiekéjo reputacija 112 (3]4)|5
1 {23 1] 4] 5 |c)Paslaugy tieké¢jo kompetencija, gabumai 112345
1 {2 ]3] 4|5 |d)Susiformave santykiai/rysiai su paslaugostiekéju | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
1 | 2] 3] 4|5 |e)Paslaugos tiek¢jo pajégumas teikti paslauga 112345
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8. Kair¢je klausimo puséje 5 baly skaléje jvertinkite, kiek elektrotechniniy paslaugy
tiekéjo/subrangovo pasirinkimui Jums yra svarbios jo turimos kompetencijos, kur 1 balas reiskia, kad
kompetencija visiSkai nesvarbi, o 5 — labai svarbi. DeSinéje klausimyno pusé€je 5 baly skaléje
pazymeékite, kiek §i kompetencija yra budinga UAB “Elektros zonai®, kur 1 balas reisSkia, kad Si

kompetencija jai visiSkai nebtidinga, o 5 — labai budinga.

Kompetencijos
svarba

Kiek tai budinga

Paslaugy tiekéjo kompetencija UAB ,,Elektros zona“

3 a) Geb¢jimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis 21314

b) Gebe¢jimas atlikti kokybiskai darbus

¢) Geb¢jimas komunikuoti zodziu ir rastu

d) Gebe¢jimas vadovauti

e) Problemy sprendimo gebé¢jimai

f) Geb¢jimas valdyti konfliktus, ieSkoti kompromisy

g) Geb¢jimas vertinti rizikas

h) Gebéjimas valdyti projekto pokycius

1) Laiko valdymo gebéjimai

j) Konceptualus mastymas, gebéjimas matyti projekto visumg

k) Resursy valdymo gebéjimai

1) Projekty valdymas (darbo metodai), kontrolé

[UNEE VN U |G U W, RS [ U— U G, U [ T— —
—t | ot | e | [ | | | [ = | ot | o | = [ =

m) Gebéjimas derétis, suderinti interesus

n) Informacijos valdymo gebé¢jimai (rinkti, tvarkyti,
panaudoti, saugoti, perduoti informacijg)

—
—_—

0) Gebéjimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus

p) Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose

q) Specializuotos Zinios, jgiidziai, savo darbo iSmanymas

r) Gebg¢jimas nuolat mokytis ir tobuléti

s) Naujausiy technologijy iSmanymas

t) Gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus

u) Geb¢jimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte

v) Asmenin¢ projekty vadovo kompetencija

w) Organizacijos lojalumas, partnerysté
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X) Organizacijos kultiira, vertybés, susiformave darbo tvarkos

9. Kair¢je klausimo puséje 5 baly skal¢je jvertinkite, kiek jums svarbils elektrotechniniy paslaugy
tiekéjo/subrangovo nurodyti veiksmai po paslaugy suteikimo, kur 1 balas reiskia, kad nurodyti
veiksmai visiSkai nesvarbiis, o 5 — labai svarbiis. DeSin¢je klausimyno puséje 5 baly skaléje
pazymeékite, kiek tai yra btidinga UAB ,,Elektros zonai“, kur 1 balas reiskia, kad tai jai visiSkai

nebiidinga, o 5 — labai biidinga.

Kiek tai budinga

Kriterijaus svarba Pasirinkimo Kkriterijus UAB ,Elektros zona“

a) Objekto analizé, galutinés ataskaitos, objektyvus

bl2)3 143 rezultaty vertinimas

11213145

112|345 |Db)Savoklaidy, trikumy pripazinimas, problemy sprendimas| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
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Kiek tai budinga

Kriterijaus svarba Pasirinkimo Kkriterijus UAB , Elektros zona®

11213 1|4] 5 |c)Kokybiska, savalaiké garantiné prieZitira 1121314135

1121314als d) Pqplldorr}os paslaugos (paslaugy tiekéjas atlieka 1121314als
daugiau, nei buvo sutarta)

12|34/ 5|e)lusy kaip kliento, pasitenkinimo paslauga jvertinimas | 1 | 2 | 3 | 4 | 5

1]12]3|4]5 | Tolimesnis bendravimas, rysiy palaikymas 1121314135

10. Jusy nuomong ir patirtis man labai svarbi. Atsakykite, kokios dar elektrotechniniy paslaugy
tiekéjy kompetencijos yra Jums svarbios:

ACciu uz skirtq laikq ir atsakymus
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7 priedas

Anketa UAB ,,Elektros zona“ darbuotojams

Gerbiamas respondente,

Kauno Technologijos Universiteto ekonomikos ir verslo fakulteto studenté Alina Grigoniené
atlieka tyrimag, kurio tikslas — identifikuoti vert¢ klientams kuriancias ir statybinei, elektrotechnines
paslaugas teikianciai, organizacijai UAB ,,Elektros zona“ priklausancias organizacines kompetencijas.
Tyrimas yra anoniminis, tyrimo metu gauti duomenys bus naudojami tik magistro baigiamajame darbe.
Prasau Jiisy atsakyti j zemiau pateiktus klausimus ir pareiksti savo nuomoneg.

Kilus klausimams, praSau kreiptis el. pasStu alinagrigoniene@gmail.com arba telefonu 8 616 34996.

ACcii uz dalyvavimg apklausoje.

1. Jisy pareigy tipas:
Reikiamg atsakymq pazymékite varnele

O Vadovas;
L] Specialistas;

[] Statybos darby meistrai ir brigadininkai.

2. Darbo stazas statyby sektoriuje
3. Darbo stazas UAB ,,Elektros zona“

4. Kair¢je klausimo pus¢je 5 baly skal¢je jvertinkite elektrotechniniy paslaugy tiekéjo
kompetencijy klientui svarba, kur 1 balas reiskia, kad kriterijus visiskai nesvarbus, o 5 — labai svarbus.
Desingje klausimyno puséje 5 baly skal¢je pazymékite, kiek ta kompetencija yra biidinga Jiisy jmonei,

kur 1 balas reiskia, kad §i kompetencija jai visiSkai nebiidinga, o 5 — labai budinga.

Reikiamg balg apibraukite

Kif}i(l:i}]:rl?l;elil(illﬁge- Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencija I;&zk 11)1?1(;:11:3%‘?
1 12 3 |4 |5 |a)Gebéjimas dirbti komandoje, komandinio darbo patirtis |1 |2 |3 |4 |5
1 12 |3 |4 |5 |b)Gebéjimas atlikti kokybiskai darbus 11213 1415
1 1213 |4 |5 |c)Geb¢jimas komunikuoti ZodZiu ir rastu 112131415
1 1213 |4 |5 |d) Geb¢jimas vadovauti 1 12 (3 1(4 |5
1 1213 |4 |5 |e)Problemy sprendimo gebéjimai 1121314 |5
1 {2 3 |4 |5 |f) Gebéjimas valdyti konfliktus, ieskoti kompromisy 112131415
1 12 3 |4 |5 | g Geb¢jimas vertinti rizikas 1 12131415
1 12 |3 |4 |5 |h) Gebéjimas valdyti projekto pokycius 1121314 |5
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Kiek svarbi Kiek badinga
kompetencija Elektrotechniniy paslaugy tiekéjo kompetencija Jiisy jmonei?
klientui?
112131 4] 5 |1 Laiko valdymo gebéjimai 112131415
11213 |4]5 |Jj) Konceptualus mastymas, gebé¢jimas matyti projekto visumg 112131415
112131 4] 5 |k Resursy valdymo gebé¢jimai 112131415
11213145 |DProjekty valdymas (darbo metodai), kontrole 112131415
112131 4] 5 |m) Gebéjimas derétis, suderinti interesus 112131415
1121314ls5 n) Informacijos valdymo geb¢jimai (rinkti, tvarkyti, 11213]4ls
panaudoti, saugoti, perduoti informacija)
1 12 13 14 |5 | o) Geb¢jimas konsultuoti, pateikti kvalifikuotus sprendimus | | |2 [3 |4 |5
1 12 13 |4 |5 |p) Profesionalumas, darbo patirtis statybiniuose objektuose |1 |2 [3 |4 |5
11213 |4 |5 |9 Specializuotos zinios, jgiidziai, savo darbo iSmanymas 112131415
1 12 13 |4 |5 |r) Gebéjimas nuolat mokytis ir tobuléti 112131415
1 12 13 14 |5 |s) Nauausiy technologijy iSmanymas 112131415
11213 |4 |5 |t Gebéjimas suvokti klienty poreikius ir interesus 112131415
1 12 13 14 |5 |w Gebé¢jimas uztikrinti darby saugg statybiniame objekte 1121314 1|5
1 121314 |5 |Vv)Asmeniné projekty vadovo kompetencija 1121314 1|5
11213 |4 |5 | w) Organizacijos lojalumas, partnerysté 112131415
11213145 x) Organizacijos kultiira, vertybés, susiformave darbo 11213145
tvarkos
1 |2 |3 |4 |5 |y) Objekto analizé, gebéjimas objektyviai vertinti rezultatus |1 |2 [3 |4 |5
1 |23 |4 |5 |z)Savo klaidy, trikumy pripazinimas, problemy sprendimas 11213145
ch) Gebé¢jimas kokybiskai, savalaikiai atlikti garanting prieziiir
1 |23 (4|5 |ch) ] y g ep a |12 (3 (415
1 |2 |3 |4 |5 | Sh) Griztamojo rysio palaikymo gebéjimai 112131415

5. Jisy nuomon¢ ir patirtis man labai svarbi. Atsakykite, kokios dar kompetencijos svarbios

klientams:

ACciu uz skirtq laikq ir atsakymus
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